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Förord 
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nästan i alla fall. Vi vill rikta vårt varmaste tack till Mats Westerberg för allt stöd, all 
vägledning och alla snabba och kloka svar vi har fått. Mats gav oss även uppslag om 
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Hans djupa kunskaper och brinnande engagemang smittar av sig och den har gett oss 
kraft att fortsätta när vi ibland kört fast.  

Vi tackar även Donald Johansson och Karin Jonsson Bodin de allra varmaste. Utan dem 
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samt Bo Johansson och Margareta Jonsson, för era givande berättelser.  
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Sammanfattning 
I Sverige idag pratas det flitigt om hur företagandet kan förbättras och blickarna har i allt 

större utsträckning riktats mot Norditaliens industriella distrikt där företag samverkar i 

dynamiska kluster och nätverk. I fronten för dessa står ett så kallat lokomotivföretag. 

Karakteristiskt för denna aktör är att den är mycket framgångsrik och är djupt rotade i den 

lokala dimensionen, samtidigt som den är ledande på en global marknad. De viktigaste 

egenskaperna är omsorgen för den lokala miljön och den sociala funktionen, gedigna 

yrkeskunskaper samt betydelse för företagens kompetensutveckling. Syftet med studien var 

att på ett induktivt, aktörsorienterat metodsynsätt studera vad som kan känneteckna ett 

Norrbottniskt lokomotivföretag och vilken nytta dessa skapar i sin region. Genomförandet har 

skett i form av en fallstudie på två potentiella lokomotivföretag i Norrbotten samt sju av deras 

leverantörer. Eftersom aktörerna var benägna på samma ort har även kommunalrådet 

intervjuats. Den slutsats vi drar är att båda företagen kan titulera sig som lokomotivföretag i 

Norrbotten - framgångsrika företag som skapar nytta för sin region och på marknaden den 

verkar i. Ett Norrbottniskt lokomotivföretag är familjeägt, visar omsorg för sin bygd och 

handlar lokalt om möjligheten finns samt gör framgångsrika affärer långt utanför sin region.   

 

 



 

Abstract 
In Sweden today it is frequently discussed how the running of companies can be done in a 

successfully way. The gaze has more and more turned to the North of Italy’s industrial 

districts were the companies collaborates in dynamic clusters and networks. In the frontline of 

these companies, stands the so called locomotive company. These actors have a successful 

business track record and a strong local commitment at the same time as they are leading on a 

global market. Strong characteristics are a care for its local surroundings and a awareness of 

its social function on the local level, solid knowledge of its occupation and strong significance 

for other local company’s competence development. The purpose with our study was that 

with an inductive, actor oriented approach to method study characteristics of a locomotive 

company in the North of Sweden and how they may benefit their region. This was done with a 

case study on two potential locomotive companies in the North of Sweden and seven of their 

local suppliers. Because the two case companies were located in the same municipality the 

municipal commissioner was also interviewed. The conclusions we made was that both 

companies can be seen as locomotive companies in the North of Sweden – successful 

companies which create benefits to its region and market. A locomotive company of North of 

Sweden is family owned, shows concern for its local region, trade locally when possible and 

do business successfully far beyond the local market.    
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INLEDNING 

1 INLEDNING 
Uppsatsen inleds med en bakgrund som beskriver vad som karakteriserar ett 
lokomotivföretag. Sedan följer en diskussion där ämnet problematiseras, som därefter leder 
fram till syften med studien. 

1.1 Italien – lokomotivföretagens vagga 
Italien - detta vackra stövelformade land är inte bara känt för sin kultur, sin underbara opera, 
sina snabba bilar och för sin fantastiska mat. Under de senaste tjugo åren har blickarna riktats 
mot Italien på grund av ett helt annat skäl, nämligen ekonomiska.  

Italien har under dessa år, trots höga skatter och krånglig byråkrati, blivit världens femte 
främsta industrination, genom att dynamiska kluster av små och medelstora företag agerar 
genom nätverkssamverkan, stark entreprenörsanda och samarbetsvilja - utan att släppa taget 
om sina anrika hantverkstraditioner. De små- och medelstora företagen har inte bara en större 
förmåga än de stora att skapa nya arbetstillfällen, utan de bidrar i allt ökad omfattning till den 
italienska exporten och de kännetecknas av samarbete samt förmåga att bilda nätverk. 
Företagen utgör även den största och viktigaste kategorin av arbetsgivare och har därmed en 
mycket stor betydelse för sysselsättningen i landet. Genom att samverka i nätverk når 
företagen de skal- och variationsfördelar som hjälper dem att klara den allt hårdare 
konkurrensen. I fronten av dessa står en aktör - lokomotivföretaget. (Mascanzoni & Novotny, 
2000) 

Karakteristiskt för denna aktör är att den är mycket framgångsrik, med ett högt anseende och 
en glokal roll, det vill säga de är djupt rotade i den lokala dimensionen, samtidigt som de är 
ledande på en global marknad. De viktigaste egenskaper som karakteriserar ett 
lokomotivföretag är omsorgen för den lokala miljön och den sociala funktionen, gedigna 
yrkeskunskaper och innovationer samt betydelsen för företagens kompetensutveckling. 
Lokomotivföretaget beskrivs som fenomenet och förklaringen till Italiens framgång och att 
full sysselsättning råder i utpräglade ”lokomotivdistrikt”. (Mascanzoni & Novotny, 2000) 

Många, däribland svenska länsstyrelser, har uppmärksammat den norditalienska vägen till 
sysselsättning och framgången som de nått genom deras positiva näringsklimat samt 
lokomotivföretagen. Norditalien har ingredienser som de flesta politiska beslutsfattare 
eftersträvar – en utbredd entreprenörsanda och ett myller av dynamiska företag med 
nätverkssamverkan samt ett påtagligt innovationsklimat. (Mascanzoni & Novotny, 2000) 

1.2 Samverkan – en gemensamhetsfaktor 
I Sverige idag diskuteras det flitigt om hur företagandet och entreprenörskapet kan förbättras. 
På VINNOVA1 finns åtskilliga rapporter med utvärderingar och publikationer om Sveriges 
företagsklimat. Vad som ständigt framkommer och återkommer i studier som gjorts, är vikten 
av de samarbeten och nätverkssamverkan som förekommer i kluster av företag och där graden 
av socialt kapital är högt. Putam (1996) beskriver socialt kapital så som den ömsesidighet, 
förtroende och delande av kunskaper mellan företagen, vilka är de gemenskapsfaktorer som är 
nödvändiga för framgång. Socialt kapital, så som sociala normer och nätverk, växer och ökar 
när de används. Ett speciellt inslag i det sociala kapitalet är att det är en allmän nyttighet med 

                                                 
1 Verket för innovationssystem är en statlig myndighet med uppgift att främja hållbar tillväxt. 
 Informationen är inhämtad från deras hemsida 
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ett ömsesidigt lönsamt samarbete. (ibid) I en skrivelse från 2004 ger NUTEK2, ISA3 och 
VINNOVA deras syn på tillväxt. Där, som i ett stort antal andra artiklar och rapporter, 
framgår det klar och tydligt att samverkan är vägen mot tillväxt. De menar att innovation, 
förnyelse, höjd produktivitet och tillväxt uppstår genom samspel i kluster av företag som 
ingår i väl fungerande innovationssystem.  

Mascanzoni & Novotny (2000) lyfter fram att lokala företagsnätverk, där den omtalade 
klusterdynamiken kan uppstå, förekommer i mycket liten omfattning och ger förklaringen att 
detta troligen beror på den stordrift som har karakteriserat svensk industri under 1900-talet. I 
vissa svenska regioner beror sysselsättningen helt och hållet på någon av de multinationella 
företagens filialer och de menar att lokala företag inte har behövt bygga upp relationer av 
ömsesidigt beroende.  

Berggren, Brulin & Gustafsson (1998) framhåller att ett gott företagsklimat handlar om 
”samarbetsekonomi”, där företag som i andra avseenden konkurrerar går samman i nätverk 
om gemensamma inköp, möter kunder etcetera. Författarna beskriver att det enligt svenska 
erfarenheter är näst intill omöjligt att få företag att samverka och lita på varandra. Precis som 
Mascanzoni & Novotny (2000) lyfter även Berggren et al fram det sociala kapitalets 
betydelse för att samverkan i nätverk och en öppenhet ska förekomma. Ovan nämnda 
författare beskriver Norditalien som förebilden för klusterdynamik och samverkan där ett 
lokomotivföretag står i fronten mot marknaden.  

Eftersom detta är så framgångsrikt har författarna bland många andra, undersökt om detta 
fenomen finns i Sverige. Samtliga är ense om att det närmaste man kan komma Norditaliens 
motsvarighet, är det samarbete som finns bland företagarna i Gnosjö. I denna region har 220 
stycken företag samlats under varunamnet ”made in Gnosjö” – Gnosjöandan4. Här samverkar 
alla företag från de flesta olika branscher i dynamiska nätverk för att skapa fördelar. Berggren 
et al (1998) förklarar att många av företagarna i Gnosjö från första början var kommunister 
och frikyrkliga, vars sammanhållning blev stark eftersom dessa grupper inte var önskvärda av 
andra. Därför blev de nästintill tvingade att starta egna företag för att överleva och i detta 
växte ett mycket starkt socialt kapital fram (ibid). 

Mascanzoni & Novotny (2000) konstaterar att Sverige saknar lokomotivföretag av 
Norditalienska snitt. Visst finns klusterkoncentrationen, det sociala kapitalet och samarbetet i 
Gnosjö, men inte något lok som står i spetsen. På otaliga ställen, bland annat från NUTEK 
efterfrågas en förändring i företagsklimatet som mer ska eftersträva den Norditalienska vägen 
och dynamiken i Gnosjö. De flesta studier som gjorts handlar om företagandet i södra delen 
av Sverige, därför ställer vi oss frågan – hur ser det ut hos oss, här uppe i Norrbotten?  

Det har tidigare gjorts en studie om huruvida SSAB och Rönnskärsverken kunde klassificeras 
som lokomotivföretag (Eriksson & Lundgren, 2001). I den framkom att dessa företag inte 
kunde benämnas som lokomotiv enligt det italienska snittet. Vi ser att det finns andra mycket 
framgångsrika företag i Norrbotten som växt fram precis som ett lokomotivföretag, det vill 
säga flertalet av företagen har uppkommit genom gedigna hantverkstraditioner och har gått i 
arv till grundarnas söner och döttrar. Företagen har växt från hemmens vrå, till att vara bland 

                                                 
2 Verket för näringslivsutveckling är en nationell myndighet för frågor som rör näringslivets utveckling inom 
entreprenörskap, företagsutveckling och regional utveckling 
3 Invest in Sweden Agency är en myndighet under Utrikesdepartementet med uppdrag att aktivt medverka till att 
utländska företag i olika former investerar eller samverkar med svenska företag för att få till stånd investeringar i 
Sverige.  
4 Enligt Gnosjöandans hemsida 
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de större på den svenska marknaden.  Vi vill därför undersöka några utvalda företag just i 
Norrbotten för att kunna fastställa om någon av dessa företag håller för att klassificeras som 
ett lokomotivföretag.  

1.3 Syfte 
Genom att studera framgångsrika familjeägda företag i norrbotten avser vi att förklara vad 
som kan känneteckna ett norrbottniskt lokomotivföretag och beskriva vilken nytta dessa 
skapar i sin region.  

Vi avser också att förklara vilket samarbete som råder mellan företagen och dess leverantörer 
och hur företagen bidrar till sin bygd. 
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2 METOD 
I detta kapitel beskriver vi tillvägagångssättet för vår studie. Kapitlet avslutas med de 
åtgärder vi vidtagit för att höja kvalitén genom att beakta vilka metodproblem som vi ställts 
inför.   

2.1 Syftet med studien 
Vi vill på ett induktivt berättande sätt beskriva och förklara om de två företagen vi avser att 
studera kan karakteriseras som lokomotivföretag, genom att använda det norditalienska snittet 
som referens. Syftet är att använda Norditaliens lokomotivföretag som mall, men att se det ur 
ett Norrbottniskt perspektiv. Vi vill även lyfta fram hur aktörerna samverkar med sina 
leverantörer och illustrera vilken nytta aktörerna gör gentemot leverantörerna, sin bygd och 
för sin region. Eftersom debatten efterlyser en förändring i Sveriges företagsklimat anser vi att 
det är viktigt att lyfta fram hur företagandet i Norrbotten ser ut. Genom att rikta strålkastarna 
mot två mycket framgångsrika företag, kan vi visa vad dessa skapar i sin region och på så sätt 
belysa potentiella möjligheter.  

2.2 Litteratursökning 
Eftersom vår handledare Mats Westerberg tipsade oss att skriva om ”entreprenörskapets roll 
för dynamisk samverkan” samt ledde oss vidare mot lokomotivföretag, inledde vi med att 
söka information och kunskap om vad ett lokomotivföretag står för och vad som 
karakteriserar dessa. Därefter genomfördes en kontroll om tidigare studier var gjorda under 
samma ämne för att undvika att upprepning.  

Vidare använde vi oss av traditionella sökvägar så som Lucia och Libris, samt Emerald, 
Helecon och Ebsco vid Luleå Tekniska Universitet. Vi har även varit inne på NUTEK och 
VINNOVAS hemsidor för att hitta relevant information om vårt ämne. Sökord som använts 
på samtliga sidor är locomotive companies, SME, network, cluster. Liknande sökord på 
svenska använts men vi har även sökt på socialt kapital, tillväxt, samverkan, nytta och 
regional utveckling. Vi har även tittat på sökord som andra författare har använt till 
vetenskapliga artiklar och uppsatser med liknande syften för att hitta kedjereferenser. Sökande 
har även gjorts på författares namn som har förekommit i referenslistor för att undersöka vad 
de mer kan ha skrivit om ämnet. 

2.3 Tillvägagångssätt 
För att på bästa sätt besvara syftet med vår studie, ville vi studera företag samt deras 
leverantörer för att få en helhetsbild. Det var viktigt att få ett djup och en bredd i det 
empiriska materialet för att trovärdiga och relevanta tolkningar och slutsatser skulle kunna 
tas. Därför valde vi att genomföra en fallstudie på fåtal företag. En fallstudie syftar till att ta 
en liten del av ett större sammanhang och utifrån fallet beskriva verkligheten (Ejvegård, 
2003). I allmänhet föredras fallstudier när frågor som hur och varför ställs över samtidiga 
händelser som undersökaren har lite eller ingen kontroll över. Fördelar med fallstudier är att 
den går mer på djupet och jobbar närmare objektet. Den medför också möjligheten att 
undersöka komplexiteten i en given situation och inte bara dess resultat. (Denscombe, 2000) 
Vi har av den anledningen använt oss av en kvalitativ metod i studien eftersom en omfattande 
mängd information med djup och bredd har samlats in från ett fåtal företag. Enligt 
Denscombe kännetecknas kvalitativ forskning av att forskningen är gjord mer på djupet med 
mycket och detaljerad information från få undersökningsenheter.  
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Ett induktivt sätt har använts för att besvara syftet med studien. Enligt Bryman & Bell (2005) 
innebär den induktiva processen att man drar generaliserbara slutsatser på grundval av 
observationer. Induktiv strategi brukar, när det handlar om kopplingen mellan teori och data, 
sammankopplas med ett kvalitativt synsätt (ibid). Arbnor & Bjerke (1994) beskriver induktion 
som en vetenskaplig metod där man med hjälp av faktisk kunskap bildar teorier utifrån de 
enskilda fallen.  

Undersökningen har ett aktörssynsätt eftersom slutsatserna som man kommer fram till bygger 
på aktörernas handlingar och tolkningar av situationen. Aktörssynsättet är enligt Arbnor & 
Bjerke (1994) en beskrivning av verkligheten som sker genom att beakta hur olika aktörer 
upplever, tolkar och handlar i olika situationer. Verkligheten ses inte objektivt utan är i 
förändring och rörelse, vilket medför att en liknande studie inte skulle ge exakt samma 
resultat. En exakt bild går inte att få om hur någonting är utan bara hur det tolkas från den 
tolkades situation. (ibid) 

2.4 Val av företag 
Vi hade en viss kännedom om vilka företag i Norrbotten som hade drag av ett lokomotiv och 
därför har ett subjektivt urval genomförts. Fördelen med subjektivt urval är enligt Denscombe 
(2000) att man kan närma sig objekten eller företeelser på goda grunder som kan vara 
avgörande för undersökningen. För att få fram ytterligare förslag på företag kontaktades 
ALMI5 i Luleå. Där talade vi med Hans Strandberg som gav oss namn på potentiella 
lokomotivföretag. Han nämnde Älvsbyhus, Polarbageriet, Liko, Ishotellet, Hilding Holmqvist, 
Polarica och Tjinktokki. Han valde ut dessa med motiveringen att dessa företag går i 
”bräschen” för andra företag i Norrbotten och Strandberg tyckte att dessa kunde vara 
intressanta att titta närmare på. Samtalet med Hans Strandberg ägde rum fredagen den 3 
november 2006. Vi kontaktade Polarbröd, Älvsbyhus, Liko och Polarica via mail. I mailet 
hade vi skrivit en kort beskrivning av vad vi avsåg att undersöka och frågade om intresse att 
ställa upp fanns. Vi fick snabbt positiva svar från Polarbröd och Älvsbyhus, det var också 
därför valet föll på dessa två. Liko och Polarica svarade aldrig och föll därför på ett naturligt 
sätt bort.  

När intervjuerna med Älvsbyhus och Polarbröd var gjorda, hade vi fått ett flertal namn på 
deras leverantörer. Eftersom Älvsbyhus leverantörer är anonyma kan vi heller inte förklara 
varför just dessa valdes ut, på grund av att detta skulle medföra en risk att avslöja detaljer 
kring företagen. Allmänt kan vi berätta att företagen hade vissa drag av vad som 
karakteriserar ett norditalienskt lokomotivföretags relation med sina leverantörer. Polarbröds 
leverantörer hade intressanta samarbetsformer samt att det var få som fanns i Polarbröds 
närhet. 

2.5 Datainsamlingsmetod 
Vi har delvis ställt frågorna utifrån den teori som finns om Norditaliens lokomotivföretag, 
eftersom vi ville fånga in rätt områden som karakteriserar ett lokomotivföretag för att kunna 
besvara vårt syfte. Vi var därför väl pålästa om lokomotivföretagens karakteristiska drag 
innan vi intervjuade våra respondenter för att kunna föra en dialog under intervjuns gång. 
Frågorna vi ställde var inriktade på områden kring lokomotivföretag, men de var av öppen 

                                                 
5 ALMI Företagspartner AB ägs av staten och har till uppgift att ge stabila spelregler och skapa goda 
förutsättningar för företagandet i landet. Utdrag från ALMIS hemsida 2007-01-07.
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karaktär och respondenterna kunde prata fritt. Vi hade skrivit in några underfrågor som inte 
ställdes till respondenterna, utan var mer en checklista för oss.  

Frågorna till leverantörerna var ungefär utformade på liknande sätt. Vi intervjuade 
huvudaktörerna först, därmed fick vi en gedigen kunskap om dessa och kunde därför föra en 
dialog även med leverantörerna vi intervjuade. När alla intervjuer var gjorde kontaktade vi 
Älvsbyns kommunalråd Bo Johansson. Eftersom båda aktörerna har sitt säte i Älvsbyn, ville 
vi få kommunens syn på vilken nytta respektive företag har bidragit med. Vi hade ingen 
förskriven intervjuguide när vi talade med Johansson, utan frågorna ställdes fritt utifrån den 
kunskap vi hade insamlat från om Älvsbyhus, Polarbröd och deras leverantörer. 

Vid insamlandet av data har telefonintervjuer och en personlig intervju använts. På grund av 
det geografiska avståndet och att respondenterna fanns på olika orter genomfördes bara en 
personlig intervju. Enligt Denscombe (2000) finns det belägg som tyder på att människor är 
lika ärliga och uppriktiga vid telefonintervjuer som vid personliga intervjuer och att det 
egentligen inte finns anledning att tro att informationen som fås per telefon är mindre giltig.   

Då studien bygger på mer djupgående karaktär och med detaljerad information ansågs 
intervjuer lämpligast. Intervjuerna var semistrukturerade genom att det fanns en färdig 
frågeguide som ändå tillät öppna svarsalternativ och flexibel ordning på frågorna. Detta för att 
respondenten skulle ha möjlighet att tala mer öppet och utförligt, samt att kunna utveckla sina 
tankar och synpunkter. Fördelar med intervjuer att man personligen kan följa med och lyssna 
på svaren och resonemanget från respondenten. Vidare kan följfrågor ställas och resonemang 
kan utvecklas för att undvika missförstånd och förklaringar kan fås på oklara saker. För att få 
spontana svar skickades inte intervjuguiden i förväg till respondenterna utan presenterades 
först vid intervjutillfället. Vår handledare kontrollerade så att frågorna i guiden fångade in rätt 
område och var av relevans till att besvara vårt syfte.  

Intervjuerna har spelats in eftersom det är lättare att koncentrera sig på intervjun och svaren, 
samt att all information kommer med. Direkt efter intervjuerna skrevs dessa ner ordagrant, 
bland annat för att vi skulle kunna plocka ut citat. Därefter bearbetades materialet och 
intervjun sammanställdes så som den skulle visas i den empiriska delen. En kompletterande 
fråga har ställts och denna utfördes genom en telefonintervju. Sammanfattningen av intervjun 
så som den ska presenteras i empirin skickades sedan till aktörerna för revidering. Alla 
aktörer har inte valt att kommentera materialet. 

Svaren från en del frågor har inte lyfts in i empirin. Anledningen till det är att ingen 
information i svaren kunde kopplas till studiens syfte och kunde därmed inte tillföra eller 
påverka resultatet av studien.      

2.6 Metodproblem 
Det första problem som vi vill lyfta upp är det faktum att bara en av oss har intervjuat Donald 
Johansson och Älvsbyhus samtliga leverantörer. Eftersom vi har olika personligheter kan det i 
stor utsträckning påverka de svar som vi erhålligt från aktörerna. Hur vi agerar och hur 
personkemin stämmer med den vi talat med, kan också påverka hur uttömmande ett svar kan 
bli. Vad vi försökt göra för att detta problem i så stor utsträckning som möjligt ska elimineras, 
har vi som intervjuat haft ständig kontakt där vi kommunicerat hur vi ska förhålla oss, hur vi 
ska agera, vilka svar vi behöver och hur vi ska kunna ställa frågorna så lika som möjligt. Vi 
har bett aktörerna att komma med uttömmande svar, men risken finns att inte allt besvaras. 
Därför har vi innan varje intervju pratat om vad vi vill veta för att ingenting ska glömmas 
bort.  

6 



METOD 

 

Nästa problem som vi ställts inför var det faktum att bara Donald Johansson intervjuades 
genom personlig intervju. Intervjuarens egna ord ”Donald Johansson har en fantastisk 
personlighet. Han har en enorm utstrålning och är en gentleman uti fingerspetsarna.” Detta 
medför naturligtvis problem genom att bara en av huvudkaraktärerna genomgick en personlig 
intervju, som dessutom hade en sådan stark personlighet. Dock medförde detta inte bara 
problem, utan det bidrog i stället med någonting positivt eftersom att intervjuaren och aktören 
fick god kontakt och därigenom utvecklades en ömsesidig kommunikation som bidrog till att 
lyfta intervjun. Intervjuaren var fullt medveten om att detta kunde påverka utfallet. För att 
undvika att tolkningen och slutsatserna skulle påverkas av Johansson karaktär antog vi oss 
dessa med objektiva och kritiska ögon.  

Intervjuguidens fjärde punkt som vi ställt till Älvsbyhus och Polarbröd kan upplevas ledande 
och därför inte ge rättvisande svar. Nu anser inte vi att frågan har manipulerat svaren eftersom 
aktörerna varken svarade det ena eller andra av påståendena, utan de hade mycket klart för sig 
vad som drev dem. Punkt två kan även den upplevas ledande, men företagens affärsidé var av 
mindre betydelse för vår tolkning och därför minimeras även detta metodproblem.  

Att Älvsbyhus leverantörer är anonyma kan medföra vissa problem, eftersom vi i empirin inte 
kan beskriva viktiga aspekter i detalj. Därför kan vi heller inte lyfta upp detta när vi tolkar 
vårt material, vilket leder till en viss svaghet. Vi har försökt att med andra ord beskriva vad vi 
kommit fram till och hoppas på så sätt minska eventuella svagheter.  

Teorin om lokomotivföretag kan upplevas tunn och att därför tolkning och slutsatser får 
mindre tyngd. Det finns helt enkel inte så mycket skrivet om lokomotivföretag, därför är 
teorin taget från samma författare. Vi upplever att deras studie är mycket gedigen och för att 
stärka teorin, har vi lyft in andra referenser som beskriver mer om lokomotivföretagets 
karakteristiska drag. Eftersom vi lyfter fram vilka drag som karakteriserar ett Norrbottniskt 
lokomotivföretag stärker vi uppsatsen och som även kompletterar en något tunn teori. 

Tillförlitlighet  
Inom aktörssynsättet används inte reliabilitetskontroll enligt Arbnor & Bjerke (1994). 
Synsättet antas av att aktören har ett socialt liv som är i en ständig omvandlande rörelse med 
subjektiv status och kan därför inte undersökas på ett reliabelt sätt. Aktörssynsättet har inte 
heller några konkreta validitetskriterier eftersom synsättet ser verkligheten som en interaktiv 
social konstruktion och möjligheterna till validering blir därför mycket små. Författarna 
menar att validitetsbegrepp används inom aktörsynsättet med olika innebörd. Det kan 
innefatta hur intervjuaren får respons i dialogen som tyder på att dennes tolkning är riktig, till 
att gälla hela studiens trovärdighet och uppriktighet (ibid).  

Enligt Arbnor och Bjerke (1994) bör den vetenskapliga processvalideringen komma till stånd 
om kunskaparen klart och tydligt visar i rapporten vilka olika tolkningsmönster och 
handlingar som vuxit fram. Den subjektiva tolkningen ska kunna framgå och handlar om att 
de vetenskapliga begreppen klart ska visa att de är subjektivt förankrade och att begreppen till 
viss del kan översättas till vardagslivets språk (ibid). Vi har inte försökt att förvränga eller 
ändra det aktörerna har sagt och menat under intervjuerna utan att på ett uppriktigt sätt 
återgett och tolkat svaren utifrån från aktörerna. Aktörerna har informerats om vad studien går 
ut på och vilken betydelse deras medverkan har. För att öka tillförlitligheten i 
sammanfattningarna har de skickats till alla aktörerna för kontroll att intervjuerna är rätt 
uppfattade och att fakta är korrekt. Några av aktörerna har inte lämnat något svar på 
sammanfattningen. Vi ser inte det som ett problem eftersom intervjuerna har spelats in och all 
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information från intervjuerna finns med. Det är heller ingenting skadligt som vi lyft in i 
empirin och därför anser vi inte att det är något problem att några aktörer inte valt 
kommentera den sammanställda intervjun.  

En praktisk processvalidering äger rum enligt Arbnor och Bjerke (1994) genom de normala 
återföringsmekanismer som förekommer mellan människor i sociala sammanhang. Aktörerna 
har visat stort intresse för denna studie och de har under intervjuerna som vi anser det, på ett 
öppet och ärligt sätt gett oss information enligt deras uppfattning till våra frågor och mer där 
till. Intervjuerna med huvudaktörerna och leverantörerna var mycket öppenhjärtiga och 
avslappnade och en god kontakt utvecklades. Där av anser vi att en processvalidering till stor 
del har ägt rum.      
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3 EN TEORETISK INBLICK I LOKOMOTIVFÖRETAGET 
Detta kapitel inleds med en kort beskrivning av lokomotivföretagets fyra karakteristiska drag, 
för att sedan mer ingående beskriva de olika delarna. Kapitlet avslutas med en kort 
beskrivning av Gnosjö, som kan benämnas som Norditaliens motsvarighet. 

3.1 Lokomotivföretagets karakteristiska drag 
Lokomotivföretagen har utvecklats oberoende, eller som italienarna själva säger, trots staten. 
Italienska företagare brottas med en tung byråkrati, komplicerade regler, höga företagsskatter, 
dålig utvecklad kapitalmarknad och otillräcklig infrastruktur. Staten har inte haft någon 
positiv inverkan på den ekonomiska utvecklingen. Den osäkerhet som rådde på 1970-talet 
mer eller mindre tvingade många storföretag att decentralisera produktionen och differentiera 
produktutbudet. Företagen gick spontat samman för att bilda strukturer för att tillhandahålla 
tjänster av olika slag. Detta är en mycket viktig aspekt som förklarar varför ett stort förtroende 
bland företagarna finns. (Mascanzoni & Novotny, 2000) Putnam (1996) förklarar hur starka 
regionala och lokala identiteter ingår i Italiens historiska arv. Han lyfter fram att regionala 
enheter – geografiskt definierade, politiskt oberoende, ekonomiskt differentierad – i många år 
har varit iögonfallande trådar i den italienska historiens väv. Putnam berättar hur Italiens 
sociala och ekonomiska omvandling ökade i en häpnadsväckande takt efter andra 
världskriget. I mitten på 1970-talet tryckte ett av de kommunistiska partierna hårt på för en 
decentralisering till regionerna. Den vinnande regionalistfronten tillvaratog krafter från 
reformen. Regionerna föddes som fångar mellan mäktiga nationella och lokala krafter och var 
delvis en biprodukt av partipolitiken på riksplanet. (ibid)  

Mascanzoni & Novotny (2000) beskriver att lokomotivföretaget i regel är ett medelstort eller 
större företag som har kontakter på den globala marknaden och har bäst marknadskontakt 
med högt anseende inom sin bransch. Produktionen från ett stort antal lokala företag i ett 
distrikt samordnas av lokomotivföretaget som snabbt når viktiga aktörer i de lokala nätverken 
och är samtidigt i frontlinjen på den globala marknaden. Genom att lokomotivföretaget har ett 
nät av leverantörer från distriktet kan dessa räkna med en stabil köpare av deras produkter och 
därmed fungera som lokomotiv för den lokala ekonomiska utvecklingen. Det som även 
utmärker lokomotivföretag är att det ofta är familjeägt och djupt rotat i sin hemmiljö. 
Företaget känner vidare ett starkt engagemang och tillgivenhet för det lokala samhället där det 
verkar, och visar det genom sociala och kulturella insatser. (ibid) 

Mascanzoni & Novotny (2000) beskriver den generella definitionen av lokomotivföretaget 
som ett internationellt tillväxtföretag som känner omsorg för den lokala miljön. De fyra 
viktigaste egenskaperna som karaktäriserar ett lokomotivföretag är: 

1. Gedigna yrkeskunskaper och stark innovationsförmåga 

2. Roll som glokal aktör – både lokal och global 

3. Stor betydelse för företagens kompetensutveckling 

4. Viktig social funktion 

3.1.1 Gedigna yrkeskunskaper och stark innovationsförmåga 
Vissa egenskaper skiljer lokomotivföretaget från andra företag i ett distrikt. Bakom dessa 
egenskaper finns visionära entreprenörer och företagsledare, som har ett flertal personliga 
kvaliteter och en långt utvecklad social kompetens. I regel saknas formell utbildning, men de 
har gedigna hantverkarkunskaper och har genom åren samlat en djup kännedom om 
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produkter, processer och marknader. De inser behovet av akademiskt utbildad personal för att 
stödja ledningsfunktionen. Det viktigaste är att lokomotivföretaget inte klipper banden med 
sina hantverkstraditioner, trots stora försäljningssuccéer. (Mascanzoni & Novotny, 2000) 

Innovationsförmågan får kraft av det klimat av ständiga förbättringar, sporrat av en blandning 
av konkurrens och samarbete mellan företagen, som genomsyrar de italienska distrikten. 
Dessa baseras på know-how om tekniska processer och på know-who, kunskap om människor 
och marknader. Know-how har byggts upp under en längre tid och ger förmågan att använda 
tekniska lösningar för att förnya egna produkter är mer utvecklad i lokomotivföretaget än hos 
andra företag. Know-who är en social kompetens som urskiljer ”vem som gör vad och vem 
som vet vad”. Denna förmåga att integrera med andra människor inom och utom distriktet, 
medför att man kan komma över specialistkompetens på ett effektivt sätt. (Mascanzoni & 
Novotny, 2000) 

Mascanzoni & Novotny (2000) förklarar att innovationer underlättas av den geografiska 
närheten mellan lokomotivföretaget och leverantörer. Den geografiska närheten kan beskrivas 
som ett kluster och enligt Porter (2000) är dessa en geografiskt närbelägen sammanlänkad 
grupp av företag i ett speciellt område. Porter beskriver att i kluster ingår leverantörer som 
tillverkar komponenter, maskiner, tillhandahåller service och infrastruktur – men även företag 
som tillverkar kompletterande produkter kan ingå. Kluster förekommer i stora och små 
ekonomier, på områden i landsbygden och städer, samt på olika geografiska nivåer. Klustrets 
gränser tar sällan form av standardiserade industriers klassificering, vilket skulle göra att 
många viktiga aktörer och länkar till industrier skulle missas. Gränserna för klustret utvecklas 
och förändras då nya företag och industrier uppstår, utvecklas eller förändras. (ibid) 
Mascanzoni & Novotny (2000) menar att genom täta kontakter med komponent- eller 
maskintillverkare som finns i området, kan lokomotivföretaget lätt formulera sina problem 
och snabbt få lösningar. Geografisk närhet och snabb återkoppling ökar den process av 
förbättringar som behövs för att utveckla en innovativ produkt. Distriktets leverantörer är en 
stor tillgång för lokomotivföretaget. (ibid) 

3.1.2 Roll som glokal aktör 
Lokomotivföretaget är den viktigaste länk mellan de globala marknaderna och de lokala 
distrikten. Genom sina kontakter förmedlar lokomotivföretaget information till andra företag 
och skapar nya affärsmöjligheter. Detta leder enligt Mascanzoni & Novotny (2000) till större 
konkurrenskraft hos lokala företag och ökad sysselsättning för hela distriktet. Porter (2000) 
hävdar att kluster främjar både konkurrens och samarbete. Inledningsvis konkurrerar 
företagen om att vinna och behålla kunder, men samtidigt är det ett vertikalt samarbete med 
relaterade industrier och lokala institutioner. Vidare menar Porter att konkurrensen beror på 
produktiviteten och inte på tillgång till input eller storleken på det individuella företaget. 
Möjligheten att kunna välja lokala leverantörer medför lägre transaktionskostnader och 
minimerar behovet av lager, eliminerar importkostnader och förseningar (ibid). Mascanzoni & 
Novotny (2000) anser att det viktiga här är att trots kontinuerlig diversifiering av produkten 
förblir kärnverksamheten inom distriktet och behåller därmed sin lokala identitet. 
Lokomotivföretaget ses som spindeln i ett omfattande nät av relationer. Deras glokala roll gör 
att de är ledande aktörer på den globala marknaden, men är samtidigt djupt rotade i den lokala 
dimensionen. Lokomotivföretaget spelar därför en avgörande roll för distriktets och regionens 
ekonomi. Även de företag i distriktet som inte direkt ingår i lokomotivföretagets nätverk kan 
indirekt ha nytta av lokomotivföretagets internationella kontakter. (ibid) 

Porter (1998) beskriver att omfattande information om marknader, teknik och konkurrenskraft 
lagras i ett kluster. Han menar att det medför att medlemmarna i klustret har tillgång och 
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närhet till informationen samt att personliga relationer och de lokala banden gynnar flödet och 
överföringen av information. Human & Provan (1997) skriver att syftet med nätverk är att 
generellt skapa ett forum för direkta affärsaktiviteter bland medlemmarna i nätverket förutom 
den indirekta medlemsservicen. Human & Provan menar att medlemmarna i nätverket 
fortsätter att vara oberoende och ändå arbeta direkt tillsammans mot gemensamma mål. I 
nätverk gynnas ett komplext och ömsesidigt beroende bland medlemmarna som 
tillhandahåller input och tar emot output mellan varandra (ibid). Mascanzoni & Novotny 
(2000) lyfter fram att den geografiska närheten företagen har till varandra och att de agerar i 
samma bransch medför att relevant information och kunskap sprids till andra företag i 
distriktet. Lokomotivföretagets affärskanaler och försäljningsnät skapar något av en free-rider 
effekt för övriga företag från samma område, vilket resulterar i att hela distriktet genomgår en 
ekonomisk tillväxt (ibid). Porter (1998) menar att många nya företag växer upp i existerande 
kluster för att de profilerar sig med klustret och dess koncentration av kunder som bas, vilket 
medför mindre risk och gör det lättare att hitta marknadsmöjligheter.  Klustrets relationer med 
andra branscher med liknande inputs ger leverantörerna utvidgade möjligheter (ibid). 

3.1.3 Stor betydelse för företagens kompetensutveckling 
Faktorer som humankapital och immateriella tillgångar ökar sin relevans för långsiktig 
ekonomisk utveckling. Lokala aktörer utanför det egna företaget utgör utmärkta möjligheter 
till kunskaps- och teknikutbyte och är ofta viktiga för innovationsprocessen. Omgivningen 
blir en källa till ökad kompetens till exempel genom leverantörer som utför skräddarsydda 
lösningar eller krävande kunder som stimulerar till innovativa produkter. (Mascanzoni & 
Novotny, 2000) Enligt Wincent (2006) kan medlemskapet i nätverket vara en plats där 
lärandet och utbytet av resurser kan användas till utvecklande innovationer och strategisk 
förnyelse, vilken representerar en nära interaktion mellan medlemmarna. Barringer & 
Harrison (2000) beskriver att fördelarna med nätverk kan vara flexibilitet, snabbhet till 
marknaden, produktutveckling, lärandet, och möjligheten att neutralisera eller blockera 
konkurrens. Enligt Human & Provan (1997) kan fördelarna vara direkta transaktioner eller 
utbyten mellan nätverksföretagen, som köp och försäljning, gemensam produktion och 
marknadsföring av en produkt, samt utbyte av vänskap och information med varandra. 
Medlemskapet i nätverket kan ge legitimitet åt företag genom att de associeras med nätverket. 
Andra fördelar kan vara få tillgångar till resurser som nya marknader, nya produktidéer och 
andra värdefulla resurser åt företaget. Fördelarna kan vara av finansiella och icke finansiella 
slag, samt tillit och långsiktigt engagemang i nätverket. (ibid) 

Lokomotivföretaget har en nyckelroll som kan förmedla information till företag i distriktet 
som de annars inte har tillgång till menar Mascanzoni & Novotny (2000). I gengäld kan 
lokomotivföretaget få skräddarsydda komponenter och ständig produktutveckling från 
klustrets mindre företag. Detta ömsesidiga, positiva beroende och kunskapsöverföringen 
mellan företagen beskriver författarna med följande förklaringsmodeller: 

Learning-by-doing, som syftar på den förädling av produkt och produktionsprocesser som 
sker i ett företag som under en längre tid har tillverkat en viss vara och har byggt upp 
erfarenhet och kompetens.  

Learning-by-interarcting, som betecknar utbytet av erfarenheter mellan tillverkare och 
användare av en produkt. Ett exempel är den läroprocess som sker mellan leverantör och 
lokomotivföretag i samband med inköp av nya maskiner. Lokomotivföretaget som använder 
avancerad teknik, tvingar leverantörerna att utveckla nya funktioner. Utvecklingskostnaderna 
delas mellan parterna eller bärs ensamt av leverantören, som ändå kommer att få nya kunder 
för maskinen. Lokomotivföretaget går i regel med på att innovationen sprids vidare eftersom 
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de redan har ett försprång och de räcker för att befinna sig steget före de internationella 
konkurrenterna.  

Mascanzoni & Novotny (2000) beskriver att förhållandet mellan företagen saknar hemligheter 
och sekretess. Lokomotivföretaget styrka gör att de kan ställa sina kunskaper till förfogande 
för distriktets leverantörsföretag, som i sin tur ställer upp med sin erfarenhet och 
kundanpassande lösningar. Det medför en god cirkel där båda parter ser den ömsesidiga 
nyttan med att samarbeta. Lokomotivföretaget kan välja en annan leverantör med lägre pris, 
men väljer ofta lokala företag att samarbeta med eftersom det kan medföra ett kontinuerligt 
och långsiktigt utvecklingsarbete. Det öppna klimatet medför att kunskapsutbytet mellan 
lokomotivföretaget och leverantörer senare kan ge en kompetenshöjning till andra företag i 
distriktet. (ibid) Barringer & Harrison (2000) beskriver att det också finns nackdelar med 
nätverk och menar att de är svåra att organisera och leda, speciellt när antalet involverade 
företag ökar. Även den ojämna maktbalansen i nätverket kan göra att de mindre företagen kan 
bli för beroende av ett nav-företag. Vidare menar de att lärandet och kunskapsöverföringen 
kan minska i nätverket eftersom ett nav-företag samlar på sig nya produkter eller teknologier 
från många företag och kontrollerar den slutliga produkten eller teknologin. Detta kan 
medföra att ingen överföring av information sker i nätverket eftersom det nav-företaget inte 
vill att informationen sprids vida omkring eller att viktig information når konkurrenter. (ibid) 

3.1.4 Viktig social funktion 
Mascanzoni & Novotny (2000) förklarar att socialt kapital kanske är den grundläggande 
förutsättningen för att få till stånd en nätverksekonomi. Den i sin tur bygger enligt Putnam 
(1996) på en utvecklad medborgaranda, medborgarna måste förmås att inte bara se till sin 
egen nytta utan även till helheten, till det gemensamma bästa. Det är medborgarandan som 
kan förklara varför vissa regioner haft en överlägsen ekonomisk tillväxt. Samarbetet är lättare 
i ett samhälle som har ärvt ett stort socialt kapital i form av normer för ömsesidighet och 
nätverk av samhällsengagemang. Detta stärker samarbete och reducerar därför ett incitament 
att hoppa av. (ibid) Enligt Klint & Sjöberg (2003) finns en risk om de samarbetande företagen 
inte har stabil ekonomi. Om ett företag får likviditetsproblem eller vinstproblem finns risken 
att samarbetsprojekt kommer i andra hand eller läggs ner. De menar även att tid är ett problem 
eftersom det tar tid, upp till flera år att utveckla ett fungerande samarbete i nätverket. Även 
själva samarbetet tar tid eftersom tid måste avsättas utöver arbetstiden i företaget. En annan 
risk enligt författarna är hinder i utvecklingen av samarbetet. Det beror på sambandet mellan 
tillit och uppfattad risk i etablerade nätverk, eftersom parterna försöker hitta lösningar till 
problemen istället för att se riskerna. (ibid) 

Mascanzoni & Novotny (2000) förklarar att lokomotivföretaget är en pådrivare av lokala 
projekt som gynnar hela lokala samhället och inte bara de egna företaget. Vad som utskiljer 
ett lokomotivföretaget från ett ”vanligt tillväxtföretag” är den sociala rollen. 
Ägaren/grundaren av företaget känner stark samhörighet med den lokala miljön och 
lokomotivföretaget identifierar sig starkt med det lokala samhället. Entreprenören har ofta 
vuxit upp, bildat familj och utvecklat sin vänkrets på samma ställe. Detta medför en omsorg 
för ortens välstånd, samt ett beteende som stärker det sociala kapitalet och främjar samarbete 
med mellan företagen på orten. Identifieringen med det lokala samhället fortsätter även fast 
företaget blivit stort och framgångsrikt. Den lokala samhörigheten är genomgående hos dessa 
entreprenörer, såväl i den första som såväl i den andra generationen. Lokomotivföretagets 
grundare är ofta en hantverkare som har lyckats att skapa det som sedan har blivit en succé. 
Grundarens barn känner också en stark identifiering, även om de har studerat på annan plats. 
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De kunskaper och erfarenheter som de inhämtat från andra platser, tar de tillbaka till orten, 
där familjeföretaget har sitt säte och där de känner sig starkt förankrade. (ibid) 

Mascanzoni & Novotny (2000) menar att en följd av identifieringen är tacksamhet som 
entreprenören känner för den lokala orten. De är tacksamma över att ha haft kompetenta och 
lojala medarbetare, med hjälp av vilka företaget har kunnat utvecklas. Även om framgången 
beror på företagets egna idéer och drivkraft är man medveten om bygdens kompetens. 
Samtidigt har ortens befolkning haft sin sysselsättning i lokomotivföretaget – följaktligen har 
nyttan varit ömsesidig. Lokomotivföretagets ägare nämner ofta sin uppskattning för ortens 
befolkning som möjliggjort företagets framgång och Mascanzoni & Novotny menar att det 
inte rör sig om något PR-knep, utan om en ärlig inställning som är förknippad med den starka 
lokala identifieringen.  

Kombinationen med den lokala identifieringen och den stora tacksamheten menar 
Mascanzoni & Novotny (2000) att det resulterar i olika former av belöning riktade mot det 
lokala samhället. Insatserna kan både ha en uppenbar koppling till lokomotivföretagets 
verksamhet, medan andra kan vara av en mer kulturell karaktär. Det kan handla om bidrag till 
lokala skolor, till stipendier för ortens ungdomar med mera. Lokomotivföretaget är också 
aktiva pådrivare för lokala projekt. Människors arbete får ett erkännande och en större 
dignitet, vilket skapar en stolthet över att tillhöra orten. Alla insatser bidrar till att konsolidera 
relationer mellan människor och stärka den lokala identiteten. (ibid)  

Putnam (1996) förklarar att normer och nätverk bidrar till ekonomiskt välstånd som i sin tur 
förstärks av detta välstånd. Han menar att socialt förtroende, reciprocitetsnormer, nätverk av 
medborgareengagemang och fungerande samarbete är ömsesidigt förstärkande.  

3.1.5 Gemensamma framgångsfaktorer 
Varje lokomotivföretag verkar i en marknad som präglas av olika villkor och utgångspunkter 
som skiljer sig från bransch till bransch. Frånsett skillnaderna finns enligt Mascanzoni & 
Novotny (2000), en rad faktorer som är gemensamma: 

Tradition och innovation: Förmågan att förena hantverkskunnande och industriell 
kompetens i en dynamisk kombination. Lokomotivföretagen andas hög kvalité och 
skräddarsytt hantverk vilket möjliggörs av att lokomotivföretagen har sina rötter i 
familjeföretagets kultur plus att innovationer är ett genomgående drag i lokomotivföretagens 
framgångar.  

Konsekvent agerande i nätverk: Verksamheten sker i total symbios med de lokala 
företagen, som betraktas som den viktigaste resursen. Benetton6 har betonat att nätverk 
bygger på relationer mellan människor som delar värderingar och arbetssätt. 

Design och marknadsföring: Konsekvent användning av design för att ge produkterna 
personlighet, kompletterat med genomtänkt marknadsföring. Design är ett viktigt 
konkurrensmedel för alla lokomotivföretag. Trots att det till exempel går att producera en 
produkt till en femtedel av kostnaden i Kina, skulle aldrig ett lokomotivföretag flytta sin 
produktion bort från de lokala. Man beskriver att konkurrenterna slås ut med kvalité, design, 
kreativitet och kommunikation.  

 

                                                 
6 Ett lokomotivföretag i norra Italien som tillhör de världsledande inom klädtillverkningen. 
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3.1.6 Lokomotivföretagets betydelse 
I de italienska distrikten framgår det tydligt att lokomotivföretagen har haft stor betydelse för 
hela distriktets ekonomi. Deras stora exportframgångar ger spinn-off effekter för alla företag 
som direkt eller indirekt deltar i produktionen. Lokomotivföretaget är också en källa till 
avknoppningar. Vissa orter har räddats från att bli utslagna tack vare lokomotivföretagens 
inverkan. Företagets framgångar parade med engagemanget för den lokala dimensionen har 
varit en vinnande kombination som fått distriktföretagen att utvecklats. Dessutom sjunker 
arbetslösheten kraftigt i lokomotivföretagens distrikt. (Mascanzoni & Novotny, 2000) 

3.2 Gnosjö – Norditaliens motsvarighet 
Markusen (1996)7 har kommit fram till att den dynamik som uppstår mellan småföretagarna i 
Norditalien, inte nödvändigtvis måste se ut precis så. Utan denna dynamik kan även uppstå 
mellan större företag och utveckling av dennes lokala leverantörer. Berggren, Brulin & 
Gustafsson (1998) skriver att Gnosjö brukar kallas för småföretagarnas Eldorado, där mönster 
av samarbete undan för undan har byggts upp. Här har det sociala kapitalet växt fram och 
hålls vid liv, där den minsta gemensamma nämnaren är samarbete och självtillit. I Gnosjö 
finns en stark ideologi att klara sig själv, att bidrag inte är någonting de ska leva av. (ibid) 
Nuur (2005) lyfter fram att Gnosjös småföretag har lyckats att kombinera konkurrens och 
samarbete. Han beskriver att Norditalien och Gnosjö har en del gemensamma karakteristiska 
drag, så som en geografisk koncentration av många små- och medelstora företag, en vilja att 
anpassa sig till nya omständigheter med flexibla produktionssystem, ett flöde av idéer vilket 
möjliggör produktionsutveckling samt sociala nätverk som uppmuntrar relationer och ökar 
konkurrenskraften. Även Mascanzoni & Novotny (2000) lyfter bland annat fram Gnosjö som 
en god motsvarighet till Norditaliens entreprenörsanda och dynamik.  

                                                 
7 Berggren, Brulin & Gustafsson (1998) refererar till Markusen Ann 1996: ”Sticky places in slippery space: a 
typology of industrial districts” in Economic geography, Vol. 72, pp. 293-313. 
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4 DE FRAMGÅNGSRIKA FÖRETAGEN 
I detta kapitel presenteras det empiriska materialet som är genomförda i respektive företag 
samt deras leverantörer. Varje huvudaktör samt dess leverantörer presenteras var för sig och 
kapitlet avslutas med intervjun av kommunalrådet i Älvsbyn. 

4.1 Älvsbyhus AB 
År 1944 bestämde sig två herrar vid namn Göran Johansson och Gunnar Johansson att starta 
ett eget snickeri och namngav detta Norrfjärdens Träförädling. Företaget startade med 
tillverkning av inredningar till hus och lägenheter. Under kriget rustade man gamla hus och 
ladugårdar till härbärgen åt flyktingar. Under kommande år ökade produktionen stadigt och 
framgångarna lät inte vänta på sig. I mitten på 1950-talet flyttade Norrfjärdens Träförädling 
till Älvsbyn och blev Älvsbyhus. Efter 35 år av ledarskap och en enastående industriell 
utveckling lämnade Göran Johansson år 1979 över företaget till sönerna Donald och Dennis 
Johansson. Donald övertog posten som VD. 

Det första huset tillverkades 1960 och sedan dess har Älvsbyhus tillverkat och sålt 26 787 
hus8. Företaget har 271 årsanställda, en nettoomsättning på 1 125 Mkr och ett resultat efter 
finansiella poster på 430 Mkr9. Älvsbyhus har även en anläggning i Bjärnum, Skåne och en i 
Kauhajokki, Finland.  

Donald inleder intervjun med att prata om Älvsbyhus affärsidé. Han berättar ” Vi ska arbeta 
så att en kund känner att han har fått valuta för pengarna då denne köpt ett hus av oss. I 
stället för att satsa väldigt mycket pengar på marknadsföring så fungerar det så, att det är 
sista kunden som säljer nästa hus! Om sista kunden tycker att han fick ganska mycket för 
pengarna, så kommer han att berätta det för sina kompisar och han är mer trovärdig i sitt 
budskap än vad vi är.” 

Donald berättar att de har justerat Älvsbyhus affärsidé i detalj, men att den grundläggande 
principen bakom kvarstår – att sälja hus med hög kvalité, till marknadens lägsta pris. Donald 
beskriver ”Vi är proffs. Vi ska kunna ta avgöranden för kundens räkning och vad som är bra 
för kunden, med den inriktningen – skulle jag som konsument själv vara beredd att lägga ut 
de här pengarna för det här eller inte. Är svaret på den frågan – jo det skulle jag göra, då 
genomför vi det!”  

Vidare berättar Donald att Älvsbyhus tänker öka antalet sålda hus med 100 år 2007 och 
ytterligare 100 sålda hus år 2008. För att den ökningen ska kunna uppfyllas, innebär det 
troligen att Älvsbyhus kommer att lyfta blicken och se om det finns andra marknadsområden 
där man har erfarenhet av trä. Donald nämner potentiella länder som bland annat Holland, 
Skottland och Österrike. Han tillägger att det kan komma att bli aktuellt i framtiden är att 
putsa en del hus, framför allt i Sydsverige och Danmark. 

4.1.1 Leverantörer  
Donald förklarar att bara de bästa leverantörerna duger för Älvsbyhus! ”Att man är en säker 
leverantör är ett krav. Men vi handlar alltid, allt annat lika, först på orten, sen i länet, sen 
efter det landet och i sista hand utomlands.” Han understryker att det förutsätter att man är en 

                                                 
8 Enligt företagets hemsida den 11 januari 2007 
9 Siffrorna gäller för det svenska bolaget och är erhållna av ekonomichef Lars Nilsson, Älvsbyhus den 11 januari 
2007. 
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säker leverantör, att man har god kvalité och att de ekonomiska villkoren är de rätta. Han 
säger att det absolut mest betydelsefulla är säkra leveranser. Donald berättar att Älvsbyhus 
bygger husen på ett speciellt vis och att till exempel fönster inte kan sättas in i efterhand. 
”Har vi inte fönster när vi ska börja bygget – då stannar det” förklarar han.  

När det kommer till frågan om Donald anser att Älvsbyhus har hjälpt fram och varit drivande 
för några företag, berättar han att det inte handlar om att hjälpa. Men han lyfter fram att 
Älvsbyhus drog upp Polardörren ur en konkurs, att ägaren till firma Spröjset gick från att vara 
en lönebidragsanställd i en förening till egen företagare. Sedan berättar Donald om 
Polarfönster och Råneå Finsnickerier och säger att när det gäller de två företagen får nog 
Älvsbyhus ta åt sig av den så kallade äran. Han tillägger att Älvsbyhus har bidragit till att 
företagen är kvar i deras respektive bygd. Han tror också att Älvsbyhus har varit en påtaglig 
bas för Norsjö snickerier. Donald säger vidare att Älvsbyhus troligen är Älvsby 
Ytbehandlings absolut viktigaste samarbetsparter. Tidigare gjorde Älvsbyhus sina egna 
ytbehandlingar, men att företaget successivt har flyttat över verksamheten till Älvsby 
Ytbehandling och på så vis kunnat frigöra yta till en ekonomiavdelning i stället.  

Donald förklarar ”att för oss handlar det om att säkerställa en stabil leverantör i vårt 
närområde, till vår produkt.” Han understryker att Älvsbyhus först vill göra affärer med 
närområdet och finns inte leverantören där, så är de tacksamma om denne finns i fyrkanten, 
eller Norrland. Donald säger ”vissa produkter finns helt enkelt inte i närområdet och då har 
vi ju inga alternativ. Men finns de – och det är likadana villkor, då köper vi helst i 
närområdet.” Han vill ändå understryka att satsar man, finns en förväntan om att få någonting 
tillbaka, han säger ”den som säger någonting annat är inte riktigt hederlig och rak. Man 
satsar ingenting med mindre än att man tror att det på ett eller annat vis ska komma 
någonting tillbaka, direkt eller indirekt.” Donald berättar att Älvsbyhus naturligtvis är lite 
filantropiska eftersom det är bra om det är hög ekonomisk aktivitet i deras område. Han 
förklarar att om företagen så som Polardörren, Polarfönster och Finsnickerier kan få en bas 
hos Älvsbyhus och därigenom kan expandera, då leder det till nya sysselsättningar. Det i sin 
tur kan leda till att några av de så småningom kan komma att behöva ett hus och då hoppas 
Donald naturligtvis att dessa personer väljer en villa av Älvsbyhus.  

Vidare berättar Donald att de under en femårsperiod satsar 400,000 kronor årligen till 
Träcentrum i Norr och han tillägger att det är precis samma bakomliggande motiv som att 
behålla närliggande duktiga leverantörer. Det handlar om att kunna få någonting tillbaka. 
Donald berättar om stödet och säger att de är mer eller mindre villkorade att ett av ämnen som 
skulle arbetas fram var gemensamma byggregler för Skandinavien med målet på Europa. Han 
förklarar att om gemensamma byggregler finns skapas en större marknad för svenska trähus. 
Intervjuaren frågar om han inte känner något hot från till exempel Vittjärvshus, men då svarar 
han att det får man inte göra. Donald förklarar att hoten finns där man gör som Danmark, 
sätter upp tekniska handelshinder för att undvika att få konkurrens. ”Har vi gemensamma 
regler då gäller det bara att vara nog duktig själv och är man duktig nog – då kommer man 
även att ta marknadsandelar” säger Donald.  

4.1.2 Leverantörer som samarbetspartner och nätverk 
Donald berättar att Älvsbyhus har den ordningen att de utvecklar verksamheten själva. Han 
förklarar att man bör ha insyn i det totala och att de håller den tekniska biten inom 
organisationen på grund av det för det mesta är ganska komplext. Donald säger att ibland så 
får man hjälpas åt för att uppnå vissa mål, men att Älvsbyhus utvecklar sin verksamhet själv. 
”Vi ska kunna leva upp till vår affärsidé om att vara effektiva och allt det där, marknadens 
lägsta pris, då kan vi vara tvungna att förändra någon grej. Visst kunde man lägga mera tid 
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till att jobba fram nätverk, men tiden är en ändlig resurs och vi har fullt jobb med att utveckla 
oss själva. Då kanske man kan tycka att det är ett fattigdoms bevis, men vi har fullt jobb med 
att göra oss lite bättre idag än vi var igår.”  

Donald tillägger att de som jobbar i bolaget ändå är de som vet bäst och att det är en 
kontinuerlig process att försöka flytta fram sig. Det tar aldrig slut förklarar Donald och 
avslutar med att säga att de gör det lite grann i sänder. 

4.1.3 Omsorg för det lokala 
Donald berättar att de stöttar idrotten, både lokalt men även regionalt. ”Vi har byggt en ishall 
för ungdomarna och den gick nog på fyra miljoner att bygga, vi byggde en dansloge på Kanis 
som idrottsföreningen drev. Vi byggde om maskinhallen till en mycket väl utrustad 
gymnastikhall och sålde den till kommunen för en krona. Det som är bra för Älvsbyn är också 
bra för Älvsbyhus och vice versa.” Han säger att de också gett IFK Luleå ett massivt stöd och 
att Älvsbyhus fortsätter att stötta volleybollen. Donald berättar att de inte har varit så bra på 
att stötta kulturen i övrigt, annat än på deras egen personal.  

Donald tycker att Älvsbyhus har bidragit till samhällsutvecklingen. Han förklarar att 
utvecklingen ligger i en expansion och menar att det är klart att Älvsbyns samhälle är 
beroende hur det gått för Älvsbyhus, eftersom företaget är den största privata arbetsgivaren i 
kommunen. ”Ser man stort över det här, så har vi har bidragit till samhällsutvecklingen på 
det viset att fler människor har råd att bo i villa. Vi har kunnat höja livskvalitén och 
levnadsstandarden för fler människor genom att sälja hus mellan 150-250.000 kronor 
billigare än konkurrenterna.” 

4.1.4 Donald Johansson  
Donald berättar att bolaget har funnits i familjen sedan 1944 och säger att det inneburit för 
honom som äldste son att han är uppfödd med det. Donald berättar att han hade varit 
framgångsrik i sitt skolarbete och erbjöds arbete som lärare, men han förklarade att hans bana 
var utstakad på annat vis. Donald säger ”eftersom bolaget och jag har varit framgångsrika i 
det vi gjort, varför inte leva ett gott liv och fortsätta gå på jobbet klockan sju varje morgon. 
Det är endast i vinstrika företag som det skapas nya jobb – det är självuppfyllande.” Donald 
säger att det ändå inte är riktigt är det som är motivet han tillägger ” om jag uttrycker mig lite 
vårdslöst – vad skulle jag annars göra som vore kul. Då kan ju den som är vän av ordningen 
fråga och hur kom du fram till detta då? Världen står ju öppen för dig, du kan göra vad du 
vill, du kan ju åka jorden runt – först medsols och sen motsols och göra allt det här som 
många drömmer om – javisst det kan jag, men jag tror inte att det skulle vara lika roligt som 
att gå hit på jobbet klockan sju varje morgon! Alltså väljer jag att göra det!” 
Donald anser att man ska vara försiktig att beskriva sig själv, men väljer ändå ordet 
målmedveten. Där säger han, ligger nog både någonting bra och någonting mindre bra. 
Donald lyfter fram att inget företag är en ”One mans show”. Han förklarar att det är många 
gemensamt som har samma uppfattning om arbete som han själv har och som är skickliga och 
tillsammans, säger Donald är de ett mycket starkt team.  Donald berättar vidare att han aldrig 
varit särskilt ödmjuk och säger att han är känd för att vara lite hårdhänt och snål ”så nu ska 
jag visa att det finns en annan sida också”. Han berättar att alla anställda vardera fick 10,000 
kr i julklapp. Donald berättar att motivet var att de anställda har gjort ett bra jobb och då må 
de få känna det innan han, som han själv uttrycker det "avslutar" på Älvsbyhus. Donald 
förklarar att han har två söner som arbetar i bolaget och han har en förhoppning att någon av 
dem ska ta över efter honom.  
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4.1.5 Intervju med Älvsbyhus leverantörer 
Några av Älvsbyhus leverantörer hade en önskan om att få vara anonyma. Företagsnamnen 
och namnen på personerna vi har intervjuat är därför fingerade. Alla respondenter kommer 
även att kallas han/honom. 

Företagen Gran, Tall, Björk och Skog är alla leverantörer till Älvsbyhus. Samtliga levererar 
delar som innebär att huset kan färdigställas. Dessa fyra leverantörer är småföretag och finns i 
Norrbotten med olika geografiska avstånd till Älvsbyhus.  

4.1.5.1 Tall 
Toresson är ensamägare till Tall. Toresson inleder med att berätta att utan Älvsbyhus skulle 
inte möjligheten ha funnits att driva företag och leva på det. Älvsbyhus belägger hela 98 
procent och är därför helt orsaken till att Toresson kan fungera som egen företagare. Toresson 
skrattar och säger att ”Älvsbyhus belägger 98 procent av verksamheten, så man står med ena 
benet i rävsaxen.” 

Toressons företag lever helt på Älvsbyhus framgång, allt det Älvsbyhus ökar produktionen 
och försäljning genererar direkt mer jobb till Tall. Toresson fortsätter med att berätta att 
företaget inte marknadsfört sig så mycket och han tror att andra kunder vänt sig till Tall på 
grund av vetskapen om att Tall levererar till Älvsbyhus. Toresson pratar också om Polarbröd 
och säger att utan Älvsbyhus och Polarbröd skulle Älvsbyn vara en flugskit på kartan. 

I övrigt berättar Toresson att Älvsbyhus har bidragit till att bland annat motorklubben finns. 
Han säger att utan Älvsbyhus bidrag skulle den inte finnas, i den utformning som den har i 
dag. Toresson säger också att företaget betyder mycket för bygden, trots detta har Älvsbyhus 
ett rykte om sig att vara snåla. Den allmänna uppfattningen, berättar Toresson, är att de borde 
bidra med mer eftersom Älvsbyhus genererar en halv miljard i vinst varje år.  

Toresson pratar vidare om att han påbörjat ett samarbete med andra företag som finns i 
samma bransch som han själv, men att detta samarbetsprojekt just nu är lagt på is. 
Avstannandet beror på en personlig tragedi inom projektledarens familj, men tillägger att 
avstannandet inte inneburit några problem för hans verksamhet.  

Toresson berättar för oss att de på affärsbasis bara är leverantörer till Älvsbyhus och att det är 
tveksamt om det råder ett samarbetsförhållande. Men Toresson tillägger att de löser 
eventuella problem som uppstår tillsammans. Toresson berättar att allting fungerar klockrent 
mellan Älvsbyhus och Tall, men han tillägger dock att ”Älvsbyhus är en hård 
förhandlingspart – de är ju så stora.”  

4.1.5.2 Gran             
Gunnarsson är ensamägare till Gran. Gunnarsson berättar att Älvsbyhus tidigare själva 
tillverkade denna produkt, men att Gran kom in i bilden då Älvsbyhus ville friställa yta för att 
kunna producera fler hus. Gunnarsson upplever att Älvsbyhus har varit med och dragit fram 
Gran, han säger ”Trots att det har varit nedåt på marknaden i övrigt så har vi ändå haft bra 
med jobb tack vare Älvsbyhus, det har varit en stor fördel för oss att ha en stadig 
orderstock.” 

Däremot säger Gunnarsson att hans företag inte fått fler kunder tack vare Älvsbyhus. Han 
lyfter i stället fram att Älvsbyhus tar upp över hälften av produktionen och att de i stället har 
fått tacka nej till andra kunder. Han stryker dock under att det som varit fördelen med att 
kunna jobba med Älvsbyhus är just en bra orderstock. 
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Gunnarsson vill lyfta fram att eftersom att Gran har kunnat leverera till Älvsbyhus under lång 
tid, så har företaget kunnat bidra med en framtidstro i hans kommun och samhälle. Det ligger 
mycket bakom att kunna förvalta det samarbete som Gran har med Älvsbyhus berättar han. 
Gunnarsson uttrycker sig så här om Älvsbyhus ”Älvsbyhus är mycket imponerande som 
företag och kan man haka på och vara tillräckligt duktig, då kan man ju ligga i vinddraget – 
vilket vi har gjort i många år. Men det kräver att man är lika duktig som Älvsbyhus själv är.” 

Gunnarsson säger att företagare i Norrbotten är duktiga och att den saken är klar. Han kan inte 
uttala sig om Älvsbyhus väljer att handla lokalt. Gunnarsson säger att det handlar om att vara 
billigast och bäst. Skulle Gran ha varit dyrare än någon annan, då skulle Älvsbyhus inte 
handla av Gran heller. Därför, säger Gunnar, är deras fabrik lite av en spegling av hur 
Älvsbyhus jobbar. ”Hade det visat sig att vi inte varit tillräckligt effektiva, eller haft 
tillräckligt bra grejer då hade vi heller inte haft något samarbete och vi hade inte varit 
leverantörer. Älvsbyhus betalar inte en extra krona till någon.” 

När det gäller nätverk så berättar Gunnarsson att hans allmänna uppfattning är att de fungerar 
dåligt. Han förklarar att man är sig själv närmast och den fråga man har liggande på 
skrivbordet är den man prioriterar och samarbetet kommer i andra hand. Problemet ligger i att 
det tar för lång tid att komma någonstans och att i det fallet är ensam stark. Men trots detta så 
ingår Gunnarsson i ett nätverk som tillverkar samma produkt som han själv gör, men inte 
någonting annat.  

Gunnarsson har haft ett långt samarbete med VD:n Donald Johansson och Älvsbyhus och han 
berättade många och roliga anekdoter för oss. Gunnarsson säger att det definitivt råder ett 
samarbete mellan honom och Älvsbyhus och att tekniken hela tiden har förändrats och 
förbättrats som också varit till fördel för Älvsbyhus. Gunnarsson berättar att det hänt flera 
gånger att Älvsbyhus efterfrågat en speciell lösning och att Gran har fixat det. Han framhåller 
att Älvsbyhus varit och är en mycket bra partner att handla med och att han och Donald 
Johansson har kommit överense från första stund, vilket också gjort det lätt. Gunnarsson 
berättar om ett begrepp som Johansson myntat ”det är ingen fara om det blir nedgång på 
marknaden – bara man är bäst” och det är även så Gran jobbar, berättar Gunnarsson ”Har 
man en god lönsamhet, då klarar man sig även om det blir en nedgång.” 

4.1.5.3 Björk 
Bengtsson berättar att han köpte maskiner och lokaliteter av Älvsbyhus, som var dåvarande 
ägare till företaget – fast det då var nedlagt. Produktionen startade under år 2000 och då var 
de två ägare, men att det har förändrats och att han nu är ensamägare. Bengtsson säger att 
Älvsbyhus helt är orsaken till att de kunde starta upp företaget, eftersom Älvsbyhus var 
Björks enda kund och att de i det läget var 100 procent av produktionen. Älvsbyhus hade en 
önskan om att någon skulle köpa och sätta igång företaget, Bengtsson säger ”De var ju 
medvetna om den faktorn att företaget aldrig skulle sättas igång med det risktagande som 
var.” 

Idag varierar den beläggning som Älvsbyhus har, men Bengtsson förklarar att Björk aldrig 
minskat sin produktion gentemot Älvsbyhus. Bengtsson tillägger att när Älvsbyhus har ökat 
sin produktion har även deras företag fått öka sin produktion. Bengtsson säger att det blir lite 
av en gissningsfråga om huruvida Älvsbyhus hjälpt in Björk på nya marknader. Produkten 
levereras ju till alla Älvsbyhus fabriker, och skulle exempelvis ett inbrott ske, då hänvisar 
Älvsbyhus den kunden till Björk. Bengtsson berättar ”Alla kunder vet om att vi klarar av att 
vara leverantör åt Älvsbyhus – då är vi både kostnadseffektiva och har en bra kvalité och är 
duktiga. Den renommén är svår att värdera.”  
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Bengtsson säger att hans personliga uppfattning är att Älvsbyhus försöker ha så lokala 
leverantörer som möjligt och tillägger att han tycker att de ska hållas högt för det. Älvsbyhus 
försöker få lokala tillverkare och gärna i Norrbotten, där de har sitt hjärta. Bengtsson förklarar 
att han själv har samma inställning och säger att företagare i Norrbotten måste hjälpas åt.  

När vi börjar prata om nätverk berättar Bengtsson att det är någonting som Bengtsson ser 
mycket positivt på och säger att han jobbar mycket i nätverk. Bengtsson beskriver att det har 
varit extra viktigt för honom eftersom han inte kommer från branschen och att det handlat om 
en kompetensfråga att få prata med kollegor. Bengtsson berättar att nätverket ger en möjlighet 
att ta på sig order som man inte klarar fullt ut själv, att man kan hjälpas åt i vissa sammanhang 
när en har väldigt mycket att göra och någon annan har väldigt lite. Bengtsson förklarar att då 
kan man låna ut eller förlägga produktionen hos någon av de andra. På så vis får företagen 
som är med en jämnare konjunkturkurva. Bengtsson säger att de inte ser varandra som 
konkurrenter, utan i stället ser de sig som samarbetspartner. Men Bengtsson tillägger att de 
ibland räknar på samma jobb och att det är någonting de får finna sig i. Alla som ingår i 
nätverket maximerar sin produktion. Är någon ute hos kund rekommenderar de varandra, då 
behålls produktionen kvar här i länet, förklarar Bengtsson ”Det är ett trevligt sätt att jobba 
på, varför jag är en stor förespråkare av nätverkssamverkan. Men det tar tid att bygga upp 
förtroende – men det får man igen.” 

Anledningen till att större företag kan vara avig mot nätverkssamverkan tror Bengtsson att det 
beror på den tid nätverksuppbyggandet tar. Ett stort företag som är dominant på marknaden 
vill inte gärna dela med sig till andra, som kan orka samma investeringar – dessutom besitter 
de själva den muskelkraft som krävs. Bengtsson tillägger att det är mindre riskfritt att jobba i 
nätverk som litet företag. 

Vidare berättar Bengtsson att Älvsbyhus är mycket bra på att sköta sina åtaganden och att det 
inte finns några problem med Älvsbyhus. Han förklarar att de är hårda i sina förhandlingar, 
men att de är fullständigt korrekta. Har Älvsbyhus gjort ett fel, står de för det till 100 procent. 
”Någonting jag verkligen vill lyfta fram är att Älvsbyhus inte vill betala för mycket för sina 
produkter, de är hårt prispressade. Vi som leverantör konkurrerar ju med övriga Sverige om 
prislappen. Det handlar om säkra leveranser, hög kvalité och rätt förutsättningar vad det 
gäller det ekonomiska villkoren och därför kan vi känna oss duktiga här i Norrbotten som kan 
leverera till Älvsbyhus med deras höga krav. Skulle inte leverantörerna i Norrbotten vara så 
duktiga som vi är, skulle vi heller inte få leverera till Älvsbyhus” 

4.1.5.4 Skog 
Svensson börjar med att berätta att beroendet av Älvsbyhus är ca 40 procent och han upplever 
inte att Älvsbyhus har dragit fram deras företag. Svensson säger att hans företag har klarat sig 
bra ändå. Däremot så tillägger Svensson att det är en fördel att ha en så stor kund som 
Älvsbyhus med stadiga volymer och kreditsäkerhet. Svensson tror heller inte att de fått fler 
kunder tack vare Älvsbyhus, men säger att oavsett var i landet eller norden han befinner sig i 
vet ju alla vem Älvsbyhus är och att ha Älvsbyhus som referens även det en fördel. Svensson 
berättar ”Älvsbyhus tog ju beslutet att lägga ned en del av sin verksamhet lite på grund av att 
vi fanns i närheten – det har man inte uttryckligen sagt åt mig eller oss, men jag är övertygad 
om det och att detta påverkade nog deras beslut.” 

Svensson fortsätter att berätta om det Älvsbyhus bidragit till ungdomarna och utbrister att det 
är ovärderligt! Svensson berättar att Älvsbyhus har byggt en ishall och bidrar till utvecklingen 
så ungdomarna har någonting vettigt att göra. Svensson säger att det finns de som tycker att 
Älvsbyhus borde ge mer, med de vinster som företaget gör och tillägger att det i regel handlar 
om avundsjuka.  
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Svensson fortsätter att prata om nätverk och säger att han egentligen själv är en förespråkare 
för nätverk, att det nog helt klart är en nödvändighet för att man ska kunna överleva här i 
Norrbotten. Trots det berättar Svensson att han själv inte är aktiv i något nätverk. Svensson 
förklarar att han suttit på otaliga träffar men ingenting har blivit sagt eller gjort. Svensson 
menar att om man ska sitta med på en massa möten, måste det också tillföra någonting och ge 
någonting tillbaka. Svensson säger ”Kan man bidra till andra är det bara positivt, men den 
tid man avsätter måste ge någonting tillbaka till mig och inte bara sitta och hjälpa andra. Det 
måste leda till beslut som är bra.” 

Även fast han själv inte är aktiv inom ett nätverk så berättar Svensson att när han besöker 
kunder så försöker han alltid lyfta fram att de måste höja ribban och tänka mer på att jobba 
tillsammans. Det är viktigt att samarbeta med sin granne, säger han.  

Svensson fortsätter att prata om Älvsbyhus och säger att det är ett mycket bra företag med en 
helt fantastisk kurva. Han säger att de har vind i seglen och att det smittar av sig på andra. 
Svensson menar att man får en helt annan framtidstro och det i sin tur bidrar till en positiv 
anda. Svensson berättar också att Älvsbyhus har som policy att man ska handla lokalt, allt 
annat lika. Svensson berättar att det är hårda förhandlingar och att Älvsbyhus inte betalar 
något överpris” En del av mina kollegor undrar hur fan vi kan leverera åt Älvsbyhus och 
menar att det inte går att få betalt. Men Älvsbyhus är faktiskt den bästa kunden man kan ha. 
För om du har de rätta förutsättningarna för att producera rationellt och bra – då innebär 
det att man är konkurrenskraftig och kan jobba mot sådana företag som Älvsbyhus. Men visst 
har jag fått kriga för det!” 

Svensson avslutar med att säga ”skulle inte Skog producera bra produkter så skulle vi inte 
heller få leverera till Älvsbyhus”.  

4.2 Polarbröd  
På 1870-talet vandrade en ung man vid namn Johan Nilsson upp från Göteborg längs 
Östkusten till Piteå älvdal. Väl där träffade sin hustru och började baka Norrländsk mjukkaka. 
I Älvsbyn öppnade han ett café och lade grunden till en gedigen bagartradition. På 50-talet 
startade Johans sonson Gösta Nilsson bageri- och café verksamhet tillsammans med sin hustru 
Greta som snabbt växte i popularitet. Paret såg en marknad och vill baka och sälja till hela 
Sverige. För att det skulle vara möjligt valde Nilsson en klassisk norrbottnisk metod, 
infrysning. 1975 stod det klart att man hade hittat två succéprodukter, Polarkakan och 
renklämman och paret stod inför ett val att satsa, eller trappa ner verksamheten på grund av 
för små lokaler. Man valde att satsa. Våren 1977 stod det nya bageriet klart och verksamheten 
drevs från 1985 av Nilssons dotter Margareta och hennes man Kjell Jonsson. I december 2005 
övertog den femte generationen huvudägandet i familjeföretaget. Efter att ha arbetat som 
bland annat informatör och med olika styrelseuppdrag har Karin Jonsson Bodin övertagit 
posten som VD för Polarbröd och hennes syster Anna Borgeryd är VD för nya moderbolaget 
Polinova AB. 

Idag har Polarbröd 14,4 procent av den svenska matbrödsmarknaden. Under sina år har 
Polarbröd hunnit bli Sveriges tredje största producent av matbröd med 370 anställda. 
Företaget omsätter 632 miljoner kronor och bakade 35,000 ton bröd på de tre Polarbagerierna 
i Älvsbyn, Bredbyn och Omne.10  

                                                 
10 Enligt administrationschef och VD ass. Åsa Wedin den 11 januari 2007 
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Karin förklarar att de alltid har jobbat med förbättringar och detta bara är en de fyra 
arbetssätten Polarbröd har. ”Vi ska jobba tillsammans med god kommunikation och ständiga 
förbättringar och se hot och göra det till möjligheter. Att förstå hur delaktighet och 
kommunikation påverkar är otroligt centralt för vad det kan ge för framgång. Mina föräldrar 
har alltid haft olika åsikter hemma vid köksbordet – och det i sig har varit en process för att 
daska fram de bästa argumenten.”  

Karin berättar att Polarbröd ska försöka öka exporten och försäljningen till storhushållen så 
som restauranger och hotell etcetera. Hon säger att de är väldigt beroende av den svenska 
marknaden och att 80 procent går till den svenska dagligvaruhandeln. Karin berättar också om 
funderingarna på att starta ett logistikföretag eftersom transporter är stora frågor för företaget. 
Karin säger ”vi bygger verksamheter kring Polarbröd som gynnar oss och gynnar andra, 
eftersom det skapas arbetstillfällen.” 

4.2.1 Leverantörer 
Karin börjar med att räkna upp vilka som är Polarbröds viktigaste leverantörer. När hon 
berättar att Carlshamn är en av leverantörerna frågar vi henne varför Polarbröd inte väljer 
Norrmejerier som leverantör. Karin svarar att Polarbröd bara använder vegetabiliska 
produkter och då faller det på att Norrmejerier just är ett mejeri. Karin säger vidare ”vi kan ju 
önska att samarbeta med lokala leverantörer, men vi kan inte ha det som grundregel. Vi 
måste se till kvalité och prestation. Men det är klart, man gräver ju där man står – så till 
exempel el-kompetens tar vi ju lokalt. Det är enklast och bäst och närmast till hands.” Karin 
berättar att Polarbröd hade ett nära samarbete med ett företag som hette Trisab, som skötte 
Polarbröds transporter. Tyvärr gick det företaget i konkurs, berättar Karin men företagen hade 
en mycket bra kontakt och levde i god symbios under många år. Eftersom Trisab gick i 
konkurs har Polarbröd fått dela upp transporterna på andra företag, tillägger Karin.  

Vidare berättar hon om att kraven de ställer på sina leverantörer är; ett konkurrenskraftigt pris, 
kvalité, säkra leveranser och trygghet så att folk kan få produkter som är professionellt skötta. 
”Vi kan ju ha en ambition att vara lokalt förankrade, men vi kan inte ta hela världens ansvar 
på våra axlar. Risken med det är att vi inte blir konkurrenskraftiga och då dör hela Polarbröd 
och det är inte kul.” Vidare säger hon ”vi vill kunna säga att vi jobbar med er för att ni är så 
jäkla duktiga och om de sen kommer från Älvsbyn är det ju jättebra – men det är inte därför.” 

När det kommer till frågan om Karin anser att Polarbröd har hjälpt fram och varit drivande för 
några företag hänvisar hon till sina föräldrar Margareta och Kjell Jonsson. Karin säger att de 
bättre kan berätta om det eftersom de funnits i bolaget längre än henne själv. Vi har intervjuat 
Karins mamma, Margareta Jonsson och hon berättar att Polfärskt, tidigare Allbröd köptes upp 
av Polarbröd, som gick in och hjälpte och vände företaget från olönsamt till lönsamt. 
Margareta berättar om Polarrenen AB som tidigare var moderbolag till Polarbröd men numera 
är en fristående finansverksamhet. Företaget har riskkapitalverksamhet där Polarrenen går in 
och satsar och hjälper andra företag. 

Hon berättar att de inte längre är ägare till Polfärskt, men att samarbetet är mycket starkt. 
Vidare berättar Margareta om TMS och säger att de är leverantörer för den tekniska biten. 
Hon tillägger att man inte kan säga att TMS finns till tack vare Polarbröd, men att Polarbröd 
är en mycket stor och betydelsefull kund.  

Karin säger att Polarbröd är en stor kraft i Älvsbyn och som i sin tur drar fram andra och 
skapar en rullande kraft. ”Många goda entreprenörer har fått komma till sin rätt tack vare 
Polarbröd och Polarbröd har också blivit starkare och bättre tack vare dessa entreprenörer.”  
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4.2.2 Leverantörer som samarbetspartner och nätverk 
Karin berättar att leverantören kan tillverka produkter särskilt för Polarbröd. Karin nämner 
TMS som ett exempel och berättar att Polarbröd och TMS har ett mycket nära samarbete 
eftersom TMS i mycket hög utsträckning tillverkar skräddarsydda produkter för Polarbröd. 
När det gäller nätverk är Karin noga med att berätta att det är farligt att vaggas in i nått slags 
kompistänk. Hon förklarar att risken är att någon börjar prestera dåligt och har man allierat sig 
för hårt med en leverantör som sedan inte klarar sina åtaganden, dras man ner med dem. Då är 
det oerhört viktigt att kunna säga nej berättar Karin. ”Man måste komma ihåg det, visst är det 
positivt med nätverkande och det är positivt med bildandet av kompisgäng, men det finns en 
ganska stark negativ sida av det. Det betyder att man inte längre behöver prestera, man är 
kompisar och håller varandra om ryggen.” Karin tillägger att det är därför Polarbröd är så 
noga med att se till att det är prestationen som är avgörande.  

Vi kontrar med att säga att nätverk kan innebära att man hjälper varandra och maximerar 
varandras produktion och att det då gäller att hela tiden göra sig själv lite bättre och prestera 
ännu bättre. På så vis blir man ju väldigt konkurrenskraftig om man hela tiden sett till att bli 
lite bättre, utvecklar vi. Ja, svarar Karin ”man kan säkert se det så också, visst kan det vara 
så. Men jag är lite skeptisk, tänk om någon börjar falla undan – då kanske man inte orkar stå 
emot.” Hon poängterar dock att det inte handlar om att Polarbröd ska få allt ljus på sig. Hon 
framhåller att det allra bästa är bra samarbeten och tillägger att Polarbröd nätverkar över hela 
landet tack vare företaget Polfärskt bröd, där finns många kompetenta människor och att de 
tillsammans skapar fantastiskt bra saker. 

Margareta berättar för oss att hon jobbar mycket i nätverk och har ett stort 
samhällsengagemang. Hon säger att hon sitter i många styrelser och att hon även arbetar 
ideellt för styrgruppen Connect, som verkar för att utveckla affärer och affärsidéer. Vi frågar 
henne om det finns någon risk att nätverksamarbetet går förlorat med henne, men Margareta 
svarar att hon inte tror det eftersom hon finns kvar vid Polarbröd genom styrelsearbete. 

4.2.3 Omsorg för det lokala 
När det gäller denna fråga har vi även tagit upp den med Margareta Jonsson. Hon berättar att 
det nästan blir lite för mycket av den lokala sponsringen. Margareta berättar att föreningar kan 
komma till Polarbröd och köpa bröd om det är för lokalt ändamål. ”Ett bolag kan ju inte ge 
bort pengar utan att få någonting tillbaka, man måste ju värna om den juridiska personen. 
Sponsring är avdragsgill om man får någonting tillbaka för det man sponsrat – ett 
motsvarande värde.” Karin berättar att det hos Polarbröd kallas för bygdepeng där företaget 
satsar på lokala förmågor, för att de som arbetar i företaget ska känna att Polarbröd stöttar 
deras hembygd. Karin tillägger att det är viktigt för Polarbröd. Margareta berättar att hon 
arbetar mycket i nätverk, har ett stort samhällsengagemang och brinner för 
företagsutvecklingen i norra Sverige. Det är därför, förklarar hon, som 
riskkapitalverksamheten startade. Margareta är även engagerad i någonting som heter oanade 
krafter i Älvsbyn, men att det är på ideell basis.  

4.2.4 Karin Jonsson Bodin 
När vi frågar Karin vad det är som driver henne svarar hon mjukt ”det är kärleken till 
varumärket som driver mig – och till norrland, att visa att vi kan. Att driva det i vinstsyfte 
stämmer inte alls in på mig och min syster. Vi hade ju alla möjligheter att sälja Polarbröd när 
vi tog över. Men att sälja fanns inte ens på kartan för oss.” Hon berättar vidare att de kände 
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att det här var roligt, viktigt och spännande och att de dessutom kunde säkra arbetstillfällen i 
norrland.  

Både Margareta och Karin är överrens om att Polarbröd är en betydande arbetsgivare i 
Kommunen. Karin är rädd att det låter skrytsamt men säger att Älvsbyn med och Älvsbyn 
utan Polarbröd vore olika saker. Hon berättar att Polarbröd har fått oerhört mycket ”credit” i 
alla möjliga sammanhang för att Polarbröd är ett sådant speciellt företag. Hon är noga med att 
berätta att det är människorna som jobbar där som gjort det.  

Karin berättar vidare att Polarbröd har hjälpt till att sätta Älvsbyn på kartan, inte lika mycket 
som Älvsbyhus tillägger hon, som har Älvsbyn i företagsnamnet. Men kommunen har i 
många sammanhang använt sig av Polarbröds varumärke.  

När Karin ska berätta om sig själv som ledare, beskriver hon sig själv som nätverkande. Men 
hon är noga med att förklara att hon med nätverk menar att man ska ta in synpunkter från 
många håll, innan man fattar beslut och att man ser till att de personerna som genomför 
besluten också är med och tar dem. ”Om man leder ganska auktoritärt så är risken stor att 
dem man leder inte har hela bilden klar framför sig, då kan det vara väldigt mycket motstånd 
att genomföra förändringen.” 

4.2.5 Intervju med Polarbröds leverantörer 
Ingen av Polarbröds leverantörer hade en önskan om att vara anonyma och därför 
framträder dessa med sina rätta namn. 

4.2.5.1 Trisab 
Trisab startades 1986 i Älvsbyn och ägdes av tre bröder, men företaget är inte verksamt 
längre. Verksamheten bestod av att transportera livsmedel. Under sista verksamhetsåret 2004 
hade Trisab en omsättning 160 miljoner och 160 anställda. Intervjun har skett med Gustaf 
Ellingsson, tidigare VD och delägare i Trisab. 

Ellingsson berättar att Trisab började köra åt Polarbröd 1986 med två lastbilar och har sedan 
expanderat. Samarbetet utvecklades mer i slutet av 1980-talet och Trisab satsade på hög 
kvalité och blev en nära samarbetspartner med Polarbröd. Trisab engagerade sig intensivt i 
Polarbröds situation och deltog i utvecklingsprojekt tillsammans. Trisab svarade även för 
exporten ut över Europa och kunde många gånger egentligen ses som en enhet i Polarbröd när 
det gällde transporterna utanför lagren. Mot slutet av verksamheten var beroende av Polarbröd 
30 procent omsättningen men beroendet betydde mer då Trisab var beroende av returfrakter. 
Polarbröd har inte introducerat Trisab på nya marknader eller tillfört nya kunder. Trisab 
skaffade själv nya kunder och använde många gånger Polarbröd som referens då de inte var så 
kända på marknaden. Polarbröd var känt på marknaden och att vara en stor kund åt Polarbröd 
öppnade många dörrar åt Trisab när de expanderade. Ellingsson anser att Polarbröd är en 
produktionsenhet och motor, samt har dragit fram Trisab. 

Ellingsson anser att Polarbröd har betytt mycket för Älvsby kommun. Det gäller inte bara 
sysselsättningen i Älvsbyn utan också att det generar företag runt omkring. När Polarbröd har 
växt och expanderat har det skapa kundrelationer utanför orten. Det medför att man får andra 
visioner och infallsvinklar, andra kunskaper, kontaktnät skapas, vilket Ellingsson anser är de 
viktigaste faktorerna för att utveckla ett samhälle och han tillägger: ”Om man inte får input 
från annat håll så går man väldigt mycket i egna spår”. Som exempel på information utifrån 
anser han att Trisab under de sista tio åren lärde sig mer om Sverige i allmänhet än vad 
Älvsbyn hade. Ellingsson anser att i Älvsbyn har man varit lite för inbunden och stöttat sina 
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egna lokal företag lite för mycket, både på gott och ont. Tendensen kan bli att man inte gör 
sitt bästa då inte konkurrensen känns av.  

Direkta nätverk arbetade inte Trisab i. I stället hade man samarbete med ett antal 
underleverantörer för transporter för att utjämna säsongsvariationer åt Polarbröd. Ett 
kontaktnät i Trisab byggdes upp för trafikledningskontoren i landet för att de skulle veta var 
och till vem de skulle ringa eftersom det kan inträffa fel på fordonen under tranporten. 

Ellingsson berättar att samarbetet med Polarbröd var nära och fruktbart. Han uttrycker det 
som: ”Väldigt öppet samarbete och bra samarbete.” Ömsesidigheten fanns där även om 
Trisab var beroende av Polarbröd. Kommunikationen var öppen och fri. Ellingsson berättar 
vidare att hade vi problem sa vi det till Polarbröd och tvärt om. Han anser att det måste ha 
varit värdefullt under Polarbröds utveckling att det funnits ett nära samarbete med ett lokalt 
åkeri. Möjligheten finns då att diskutera utveckling på ett annat sätt om man har ett nära och 
ömsesidigt samarbete. Man känner till problem och visioner inför framtiden och att alla parter 
i kedjan känner till varandra. Att då vara lokalt nära är oerhört betydelsefullt.  

Den tidigare ledningen i Polarbröd med Kjell Jonsson såg värdet i att ha servicen in på 
knuten. Många gånger var lagerutrymmena fulla under det att Polarbröd växte. Trisab kom 
och lastade mellan de planerade tiderna för lastning, vilket ansågs värdefullt och att åkeriet 
endast låg 500 meter bort från Polarbröd. 

Ellingsson beskriver hur Polarbröd senare skaffade sig en mer formell organisation där Kjell 
Jonsson inte längre var med i. Det tidigare stödet och ömsesidigheten slätades ut och det blev 
mer en formell leverantörssituation. Trisab skaffade vid den tiden nya kunder från ett 
kundsegment som tillhörande en stor transportorganisation. Detta ogillades av 
transportorganisation och Trisab blev konkurrensutsatt, priserna sänktes med 20 % på 
returtransporterna genom att den större transportorganisationen kunde påverka dessa. Detta 
och det uteblivna stödet från Polarbröd medförde att verksamheten hos Trisab upphörde enligt 
Ellingsson. 

4.2.5.2 BoxModul 
BoxModul har idag 20 anställda och en omsättning på 40 miljoner. Företaget startades 1987. 
Från början ägdes BoxModul till 60 procent av Kjell Larsson och 40 procent av Polarrenen, 
som ägdes av Polarbröd och Kjell Jonsson. För sju till åtta år sedan köpte Kjell Larsson 
andelar av Polarrenen som idag har nio procent ägarandel av BoxModul. VD från början för 
Boxmodul var Kjell Jonsson. BoxModul tillverkar kyl och fryshus där marknaden 
huvudsakligen är i Sverige och i Norden men även en viss export av köldkammare till USA, 
Kanada och Australien förekommer. 

Larsson berättar att BoxModul har varit leverantör åt Polarbröd sedan starten 1987. Från 
början var det egentligen bara två kunder Polarbröd och Eriksson. Beroendet av Polarbröd var 
stort de första åren med en beläggning på omkring 70 till 80 procent av omsättningen. Idag är 
beroendet betydligt mindre och i år levereras det för cirka fem procent av omsättningen, som 
motsvarar 40 miljoner kronor. Polarbröd har medverkat till att den här produkten blev av. 
Grundkonceptet för hur man tillverkar kyl och fryshus är den samma idag som vid leveransen 
åt Polarbröd 1987. BoxModul har vidareutvecklat konceptet och levererar idag till GB, 
Hemglass, Findus och andra stora kunder inom livsmedelssektor.   

Polarbröd har medverkat till att BoxModul fått nya kunder. Via Polarbröd och Kjell Jonsson 
under tiden han var VD för BoxModul, fick företaget fler kunder eftersom Kjell aktivt tipsade 
andra företag om BoxModuls produkter. Larsson berättar att det är mindre vanligt idag på 
grund av att Kjell inte längre är VD vare sig för Polarbörd eller för BoxModul. Han menar att 
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det beror på att relationen till Polarbröd förändrats och att Polarbröd ser annorlunda ut idag än 
då BoxModul startade. En marknadseffekt att vara leverantör åt Polarbröd är att BoxModul 
ibland refererar till Polarbröd som prestigekund men samtidigt måste man se vilken kund det 
är man levererar till. Det kan ju vara en konkurrent men oftast har man nytta av använda 
Polarbröd som referens då de är stora och ansedda på marknaden. 

BoxModul samarbetar med andra företag i samma bransch, bland annat med ett finskt företag 
som har en stor marknadsandel i Norden. BoxModul köper in hjälp till montage och köper en 
del komponenter av det finska företaget. Samarbetet med företaget är mer på legosidan och 
inte på utveckling. Företaget har jobbat fram ett nätverk tillsammans med 
underleverantörerna.  Larsson menar att jobbar man fram ett koncept väljer man ut de bästa 
komponenterna och de bästa samarbetspartnerna. Några skrivna avtal finns inte med 
samarbetsparterna, utan allt är bara muntliga överenskommelser. 

Polarbröd har gett upphov till innovationer åt BoxModul, dock var detta mer vanligt i början 
och allt skedde genom Kjell Jonsson. Larsson säger: ”Kjell Jonsson var ju en teknikfreak, han 
är ju som jag ungefär.” Idéerna omkring produktion och automatisering kommer från 
Jonsson. Vid starten av BoxModul var utbytet av information mer, men idag finns inget 
systematiskt utbyte av information eller förslag om nya idéer mellan BoxModul och 
Polarbröd. BoxModul är inte beroende av teknikutveckling eller kompetensutveckling från 
Polarbröd, utan inputen kommer även från många andra håll. Polarbröd ses som en 
samarbetspartner eftersom finansieringen i BoxModul går via Polar Finans. Dialogen mellan 
Polarbröd och BoxModul beskriver Larsson som mycket informell. 

4.2.5.3 TMS 
Teknisk Maskinservice, TMS har idag är det sex anställda och omsättningen är fem miljoner. 
Företaget startades av Lars Öhlund 1986 i Tväråselet som enskild firma. Företaget blev 
aktiebolag 2001 och flyttade samtidigt till Älvsbyn. 2004 togs TMS över av företaget J&P 
Förvaltning som ägs till 51 procent av Andreas Jalar och 49 procent av Polarrenen. För att 
lösa det finansiella är Polarrenen med under en fem årsperiod. 

Jalar beskriver att TMS tillverkar mindre produkter, sysslar med service och underhåll åt 
lokala företag. Största kunden är Polarbröd som tillsammans med sina tre bagerier står idag 
för cirka 70 procent av TMS omsättning. TMS har varit leverantör åt Polarbröd sedan mitten 
av 1990-talet. Det började med ett litet projekt och har sedan utökats mer och mer. Enligt 
Jalar är det klart att Polarbröd hjälp till med utvecklingen av TMS genom dess samarbete. 

Polarbröd har inte presenterat TMS för andra kunder eftersom TMS tillverkar 
bageriutrustning åt Polarbröd får de inte tillverka åt andra bagerier enligt ett avtal mellan 
Polarbröd och TMS.  

Jalar anser att Polarbröd bidrar till samhället genom att de sysselsätter många människor och 
lokala företag. Vidare säger han att de bidrar till bygden på många andra sätt, till exempel 
genom att driva bagerimuseum som ordnar bröd dagar under somrarna med mera.  

TMS jobbar med att bygga upp nätverk och samarbetspartners men enligt Jalar har TMS de 
maskiner som behövs för den dagliga verksamheten och gör det mesta själv. Det TMS köper 
in är endast insatsvaror och i de fall de inte själva hinner med att tillverka. 

Enligt Jalar kan samarbetet med Polarbröd beskrivas som nära och har fungerat mycket bra. 
Han tillägger dock att vissa detaljer kan fungera bättre och andra sämre. Samarbetet beskrivs 
så att Polarbröd har kommit med ett problem och att de tillsammans har hjälpts åt att lösa det. 
Han beskriver att uppdragen åt Polarbröd kan variera från att tillverka en sak efter en ritning 
till totaluppdrag från problemlösning, ritning och tillverkning. Han säger om samarbetet: ”Det 
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sker båda vägarna.” Enligt Jalar har konstruktören på Polarbröd och TMS har kommit bra 
överens och genom det har samarbetet fortsatt att utvecklas. 

4.3 Intervju med Älvsbyns kommunalråd Bo Johansson 
Bo Johansson har varit kommunalråd i Älvsbyn i 12 år. Vi har bett Johansson att uttala sig om 
Älvsbyhus och Polarbröd, så att vi får kommunens bild av företagen. Johansson inleder med 
att säga att de är lyckligt lottade som kommun, som har två så fina företag. Johansson berättat 
att företagen helt klart utgör stommen i de näringsliv de har och att Polarbröd och Älvsbyhus i 
den bemärkelsen är oerhört betydelsefulla. 

Vi frågar om samarbete finns och Johansson svarar att han känner både Kjell, Margareta och 
Donald och att man i ett litet samhälle träffar varandra i olika sammanhang. Han tillägger att 
de inte har några konkreta projekt, förutom den förmånen att ha Donald Johansson som 
styrelseledamot i Älvsbyns Fjärrvärme AB och att det har varit en väldigt bra lösning.  

Johansson säger att det givetvis spiller av sig att ha två så stora företag i en liten kommun. 
Han utvecklar det med att säga att de bidrar till att köpa varor och tjänster på orten. Vidare 
säger Johansson ”vardera av dem har ju ca 250 anställda i Älvsbyn, det är klart att det är en 
betydande del av arbetskraften. Sen har det ju uppstått en del företag kring de här som är 
viktigt, det senaste är väl Älvsby Ytbehandling.” 

Vi frågar om Johansson upplever att respektive företag har gjort någon nytta för samhället. 
Han berättar att Älvsbyhus har byggt ishallen i Älvsbyn och stått för den investeringen och 
som sedan lämnades över till kommunen. Polarbröd har varit mycket aktiv framför allt inom 
kulturområdet och stött olika kultursatsningar berättar Johansson. Han tillägger att det är nog 
svårt att vara storföretagare på en sådan liten ort utan att ha ett samhällsengagemang. 

Johansson berättar vidare att båda företagen har expanderat. Han upplever att Polarbröd har 
haft en relativt rät linje för expansionen under hans tid. Johansson berättar att Älvsbyhus var 
inne i byggkrisen som var i början av 90-talet, men att företaget hela tiden hade svarta siffror 
och åstadkom bra resultat – givetvis med en väsentligt lägre produktion förklarar han. Nu 
ökar de mer än man budgeterar säger Johansson och avslutar att det ser väldigt bra ut för 
Älvsbyhus. 

Johansson förklarar att han har väldigt svårt att föreställa sig bilden utan Älvsbyhus och 
Polarbröd. Han säger ”om inte de fanns skulle det verkligen vara ett mörkt scenario. 
Företagen har gjort betydande investeringar och därför tror jag och hoppas att de blir kvar 
här.” Han tillägger att han full förståelse för att Älvsbyhus, som har grymma 
transportkostnader, måste hitta ett begåvat sätt att minska dessa genom att ha 
monteringsanläggningar lite närmare marknaden. Men han berättar att trots det så kommer 
huvudkomponenterna likväl från Älvsbyn! Johansson avslutar med att säga ”det är ställt utan 
tvivel att de här företagen är mycket viktiga komponenter i ett samhälle som Älvsbyn.” 
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5 TOLKNING OCH SLUTSATSER 
I detta avslutande kapitel beskriver vi på ett berättande sätt om de tolkningar och slutsatser 
som vi kommit fram till. Innan avslutande diskussion lyfter vi fram vad vi anser karakteriserar 
ett norrbottniskt lokomotivföretag. 

5.1 Familjeägt med en gedigen bakgrund 
Precis som vi uttryckte i problemdiskussionen, så har både Polarbröd och Älvsbyhus gedigna 
hantverkstraditioner. Båda företagen kommer från hemmets vrå och har vuxit till att bli ett av 
de större företagen på marknaden i sin bransch. Hantverket har inte lämnat företagen, utan har 
gått i arv hos både Älvsbyhus och Polarbröd. Polarbröd har nyligen ingått i sitt femte 
generationsskifte och Älvsbyhus arvskifte väntar runt knuten eftersom att Donald inom en 
relativt snar framtid kommer att lämna över rodret. Han har inte i klartext uttalat att det blir 
någon av sönerna, men uttryckt en önskan om att det ska bli någon av dem.  

Precis som Mascanzoni & Novotny (2000) beskriver, så är ett av de klassiska dragen för ett 
lokomotiv just att företagen startas upp av någon utan formell utbildning, i stället har 
grundaren en gedigen hantverkarbakgrund, en ådra som heller aldrig lämnar företaget. En 
annan del som stämmer överrens med teorin om lokomotivföretagets karaktärer, är att 
arvtagarna har utbildat sig. Donald skaffade sig en teknisk utbildning och var dessutom 
mycket framgångsrik i sina studier. Dessa kunskaper tog han med sig och återvände till sin 
fars företag och arbetade sig upp. Karin har även, precis som Donald, arbetat sig upp och har 
nu platsen som VD. Det aldrig funnits en tanke på att lämna sina fäders verk och som de 
själva uttryckt det ”det fanns aldrig på kartan och vad skulle jag annars göra”.  

För att sammanfatta detta så kan vi se att både Polarbröd och Älvsbyhus uppfyller denna del 
av lokomotivföretags karaktärer. Donald har berättat för oss att han har lämnat över ägandet 
av bolaget till sina tre barn, varav två går i sin pappas fotspår och arbetar i bolaget och arvet 
lever därmed vidare. 

Av praktiska anledningar har Polarbröd startat två andra bagerier och Älvsbyhus har två 
anläggningar närmare marknaden. Vi ser inget avvikande med det, utan det är snarare ett 
måste för att kunna klara de höga transportkostnaderna och kunna öka produktionen. Det har 
aldrig funnits en tanke på att lämna kommunen, där företagen har sitt hjärta. Alla 
komponenter kommer ändå från samma leverantörer oavsett anläggningarnas benägenhet.  

Mascanzoni & Novotny (2000) förklarar att det är på sin hemort man kan identifiera sig som 
företagare och de lyfter fram att den lokala samhörigheten även går i arv till nästa generation. 
Karin är född i Umeå, men uppvuxen i Älvsbyn. Hon har dock flyttat tillbaka till Umeå och 
bildat familj där. Vår reflektion är att Polarbröd till viss del går ifrån ett av 
lokomotivföretagens starkaste drag, att vara djupt rotad i sin hemmiljö.  

Vi ser svårigheter med att Karin inte längre finns kvar i Älvsbyn, som är Polarbröds säte och 
huvudkontor. Hon själv ser inga problem med detta, eftersom det finns starka personer på 
plats i Älvsbyn. Polarbröds generationsskifte har inneburit att VD:n inte finns kvar i bygden, 
vilket talar emot en av lokomotivföretagets viktigaste kännetecken och vi anser att det på sikt 
kan finnas en risk att det påverkar framtida beslut om var företaget kommer att vilja satsa. Vi 
har fått den bilden av att Polarbröds kärna inte ligger rotad i företaget – utan att det är de 
tidigare ägarna Kjell och Margareta Jonsson som bär med sig vad Polarbröd står för. Karins 
syster Anna är VD för moderbolaget Polinova, som finns kvar i Älvsbyn. På så sätt är en del 
av Polarbröd kvar. Om det inte vore för Polinova hade vi sett en större fara med att Karin inte 
längre bor kvar i Älvsbyn fast hon är VD för Polarbröd.  
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Både Donald och Karin understryker att deras företag inte skulle vara där de är i dag, om det 
inte vore för människorna som arbetar där. Båda företagen arbetar ständigt med att förbättra 
sig. Precis som ett utav de karakteristiska dragen för ett lokomotivföretag visar Älvsbyhus och 
Polarbröd upp en djup kunskap om deras produkter. Enligt Byggfakta11 är Älvsbyhus störst på 
marknaden och Polarbröd är den tredje största att sälja bröd på sin marknad. Båda företagen 
arbetar ständigt med att fördjupa sina kunskaper, genom att ”bli lite bättre i dag än de var i 
går” och göra ”ständiga förbättringar”.  

Polarbröds och Älvsbyhus know-who och know-how ligger mycket högt i topp. Båda aktörer 
förklarar vilken kompetens deras medarbetare besitter och de krav som ställs på 
leverantörerna samt att företagens teknik är mycket utvecklat – annars skulle de inte vara så 
framgångsrika! Mascanzoni & Novotny (2000) förklarar att know-who och know-how är mer 
utvecklade hos lokomotivföretag än hos andra. Vi tolkar det som att båda aktörerna ligger i 
linje med ett lokomotivföretag, dels genom att båda företagen är mycket framgångsrika - men 
också på grund av deras ständiga strävad efter förbättring samt deras kunniga personal.  

5.2 Socialt engagemang 
Mascanzoni & Novotny (2000) berättar att ett av dragen som utmärker och skiljer ut ett 
lokomotivföretag från andra ledande företag är omsorgen och kärleken för det lokala och sin 
bygd. Eftersom båda företagen är verksam på samma ort, har just detta varit intressant att 
undersöka närmare. Denna tolkning har inte varit enkel eftersom vi inte med säkerhet kan veta 
om svaren vi erhållit av aktörerna är uttömmande. Klart är i alla fall att båda visar en omsorg 
för sin bygd men att de visar det på olika sätt och i olika omfattning.  

Vad gäller Älvsbyhus råder det inga tvivel om vad man bidragit med. Älvsbyhus har byggt en 
ishall, en gymnastikhall, en dansloge och företaget stöttar även annan idrott. Som Donald 
säger ”vad som är bra för Älvsbyn är också bra för oss”. Mascanzoni & Novotny (2000) 
förklarar att detta beror på den samhörighet man känner till sin bygd och med den följer en 
omsorg för ortens välstånd.  Donald har dock varit noga med att berätta att de inte ger 
någonting utan att även få tillbaka. De han får tillbaka är ett anseende om att vara mån om sin 
bygd och de som lever och verkar i Älvsbyn. Vi upplever att det är ett sätt att marknadsföra 
Älvsbyhus men att det även handlar om en ärlig och gedigen omsorg för vad Älvsbyhus vill 
och kan. Donald har berättat att det är sista kunden som säljer nästa hus och om denne pratar 
positivt om Älvsbyhus, så är denne mer trovärdig än Älvsbyhus själv. Troligen köper man 
hellre ett hus från någon som bryr sig om, än någon som inte gör det och goda gärningar 
sprider sig som ringar på vattnet. Om Älvsbyhus har ett rykte om sig att värna om bygdens 
ungdomar och bidra till ortens välstånd är det ett mycket effektivt sätt att marknadsföra sig på. 
Älvsbyhus stödjer även forskning, det finns inga garantier att företaget kommer att få 
någonting tillbaka på det – även om det är avsikten. Företaget visar en omsorg för svenska 
trähus och ser inte andra företag som konkurrenter. Älvsbyhus vet att de är bäst och kan 
därför värna om andra genom att behålla sin position. 

Vad det gäller Polarbröd kan vi inte göra en lika klar och tydligt koppling. Margareta pratade 
om att ett företag inte kan ge bort pengar och att de måste värna om den juridiska personen 
samt att allt företaget ger – måste motsvara reklamen de får, då och bara då är det avdragsgillt 
för bolaget. Hur det ligger till med Älvsbyhus har inte framkommit under intervjun, men 
sättet att föra fram och besvara samma fråga, har visat på en stor skillnad. Katrin själv säger 
att det är viktigt för Polarbröd att deras anställda känner att Polarbröd bryr sig om samhället 

                                                 
11 Samtal med Roger Dahl på Byggfakta den 11 januari 2007 
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där de bor och har sin familj och vi tror inte att det förhåller dig på annat sätt heller, det 
uttrycks bara på olika sätt. Vi har pratat med kommunalrådet i Älvsbyn och han underströk att 
båda företagen har ett mycket stort samhällsengagemang och att Polarbröd har varit bättre på 
att stötta det kulturella, medan Älvsbyhus har stöttat idrotten. Vi tolkar det som att Margareta 
och Karin kanske var mindre bra på att lyfta fram de goda som Polarbröd bidrar med under 
intervjun. En annan tolkning vi gör är att det handlar om intresse, Donald gillar sport och 
Margareta är mer kulturell. Båda är viktiga – enda skillnaden är prislappen. 

Margareta har även ett stor socialt engagemang för företagandet i norrbotten och arbetar även 
på ideell basis för Älvsbyn. Att vara mån om företagandet i Norrbotten anser vi tyder på ett 
djupt engagemang att bevara och utveckla Norrbotten. På så sätt utvidgar sig omsorgen till en 
önskan om att inte bara Älvsbyn ska leva kvar – utan hela Norrbotten. Vi upplever att mycket 
av den sociala omsorgen är förankrad hos Margareta och inte i själva Polarbröd, vilket vi 
betraktar som ett problem. Margareta och Karin upplever det inte så, men vi kan ändå känna 
att mycket av vad Polarbröd är, kommer från personerna Margareta och Kjell, och är inte 
befäst i själva företaget. Efter intervjun med BoxModul och Larsson fick vi ytterligare belägg 
för den föreställning vi får, då även han uttryckte att relationen med Polarbröd förändrades i 
och med att Kjell lämnade över Polarbröd. Ellingsson uttrycker även han att det blev en mer 
formell leverantörssituation i denna situation. Vi menar att om Polarbröd vill behålla bilden 
att vara mån om sin bygd och besitta ett stort samhällsengagemang, måste Karin aktivt arbeta 
för det – annars finns risken att den går förlorad.  

5.3 Nätverk och samarbete  
Enligt Mascanzoni & Novotny (2000) arbetar ett lokomotivföretag mycket nära sina 
leverantörer och båda upplever en ömsesidig nytta. Lokomotivföretagen är krävande kunder 
och får skräddarsydda lösningar, i gengäld blir leverantörerna bättre och kan tjäna pengar 
genom att sälja sina innovativa lösningar till andra företag – och allt detta pågår i ett 
dynamiskt klusternätverk.  

5.3.1 Nätverk 
Varken Polarbröd eller Älvsbyhus arbetar i nätverk. Vi tolkar det som att båda företagen är 
för stora och för duktiga. Skulle de vara aktiva i ett nätverk skulle de bara ge kunskap, ge råd 
etcetera. Donald berättade att han är för nätverk, men att nätverk är för tidskrävande att vara 
delaktiga i och att Älvsbyhus dessutom har all kompetens inom företaget. Karin gick steget 
längre och uttryckte en mer negativ bild av att arbeta i nätverk, hon menar att om någon inom 
nätverket började falla undan, kan det vara svårt att själv stå emot. Vad Karin lyfter fram som 
negativt är även vad Klint & Sjöberg (2003) förklarar som en risk med att samarbeta i 
nätverk. Ett annat problem som författarna nämner är att det är tidskrävande och det är också 
en av orsakerna till att Älvsbyhus inte ingår i nätverk. Vad vi förstått utifrån Älvsbyhus och 
Polarbröd är att allt de gör, ska generera någonting tillbaka och gör det inte det – tar det bara 
resurser och kraft och det är också därför båda företagen väljer bort att samarbeta i nätverk. 
Utbytet måste vara jämt fördelat för att ett deltagande ska löna sig. Enligt Mascanzoni & 
Novotny (2000) är ett konsekvent agerande i nätverk ett mycket viktigt drag för ett 
lokomotivföretag. Älvsbyhus och Polarbröds agerande innebär att företagen i detta fall inte 
uppfyller kriteriet för att kunna karakteriseras som ett lokomotiv.  

Vad vi anser viktigt att lyfta upp är leverantörernas syn på nätverk. Toresson har påbörjat ett 
samarbete inom ett nätverk. Gunnarsson ingår i ett nätverk som tillverkar samma produkt som 
han själv, trots att hans allmänna uppfattning är att nätverk fungerar dåligt, eftersom man är 
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sig själv närmast. Svensson är en stor förespråkare av nätverk, även om just han själv har lite 
dåliga erfarenheter, berättar han hur viktigt det är med samarbete och nätverk för att vi i 
Norrbotten ska bli starkare. Den mest intressanta leverantören vi pratade med som har 
Älvsbyhus som kund är Bengtsson, som ingår i ett mycket spännande nätverk som skulle vara 
roligt att studera närmare. En tolkning vi gör av detta är att mindre företag har någonting att 
vinna. Precis som Bengtsson förklarade kan man ta på sig fler order, jämna ut 
konjunkturkurvor och maximera sin produktion. Detta är helt i enlighet med vad teorin säger 
om det positivt med att samverka i nätverk. Ett visst samarbete och nätverkssamverkan har 
funnits för Polarbröds leverantörer, men vi har inte fått fram vad de egentligen anser om 
nätverkssamverkan, varpå det blir svårare att göra en tolkning. Vi anar att det beror på 
skillnaden i vad huvudaktörerna tillverkar. Den ena produkten äts upp och den andra bor man 
i – produkten i sig för med sig en viss kultur.  

Att bygga ett hus är ett gediget hantverk som står kvar år efter år. Ett hus kan ha olika design, 
färg och olika typer av fönster med olika typer av funktion, det finns otaliga exempel att räkna 
upp. Ett bröd kan även den ha olika design smaka olika och innehålla olika ingredienser – vi 
vill inte på något sätt negligera konstverket att baka bröd, men vi tror att anledningen kan 
finnas där. Vi förmodar att nätverk skapas mer naturligt kring produkter vars komponenter så 
precis måste passa ihop. Polarbröd köper in råvaror och skapar själva konstverket, medan 
Älvsbyhus är beroende av en färdig produkt som ska komplettera deras hus, så som dörrar, 
fönster, trappor etcetera. Wincent (2006) pratar om att lärande uppstår i nätverk och Klint & 
Sjöberg (2003) lyfter fram att samarbetet resulterar i högre kapacitetsutnyttjande och tillkomst 
av kunder. Och det är precis vad Älvsbyhus leverantörer pratar om. Bengtsson, Gunnarsson 
och Svensson är alla eniga när de säger att i norrbotten är vi duktiga och för att överleva som 
företagare, måste vi samarbeta.  

Trots att inte Polarbröd och Älvsbyhus deltar i något nätverk menar vi att Älvsbyhus bidrar 
till att leverantörerna samverkar i nätverk samt att de konstant arbetar för att bli starkare och 
bättre. 

5.3.2 Samarbete 
Majoriteten av leverantörerna uttalar även att det råder ett samarbete mellan dem och 
huvudaktörerna. Vad som tydligt framkom är att samtliga samarbetar för att lösa eventuella 
problem, men också att viss produktutveckling framtas genom samverkan. Enligt Mascanzoni 
& Novotny (2000) arbetar ett lokomotivföretag mycket nära sina leverantörer och båda 
upplever en ömsesidig nytta. Vi anser att definitivt råder en stark samverkan företagen 
emellan. Inte minst när det gäller Älvsbyhus som agerar likt en kompetenshöjande motor. 
Gran, Skog och Björk förklarade alla arr det är positivt med en krävande kund. Samtliga 
beskrev att en kund som inte betalar en krona mer för produkten och som kräver hög kvalité 
medför att de själva måste förbättra sig för att kunna leverera till Älvsbyhus. Mascanzoni & 
Novotny framställer att ett lokomotivföretag är krävande kunder som medför att 
leverantörerna blir bättre. Detta stämmer mycket väl in på Älvsbyhus. Författarna lyfter fram 
att leverantörerna kan tjäna pengar på sina innovativa skräddarsydda lösningar genom att sälja 
dessa vidare till andra företag. Detta stämmer inte in på Polarbröds och TMS samarbete, 
eftersom det enligt TMS finns ett kontrakt som säger att TMS inte får sälja vidare till andra. 
Detta talar delvis emot ett lokomotivföretag, eftersom att denne i regel har ett försprång till 
konkurrenterna och inte påverkas av att innovationen sprids. Vi tolkar det som att Polarbröd 
inte tänker i egenskap av lokomotiv och därför agerar företaget heller inte därefter. Det kan 
också bero på att Polarbröd inte är störst på den svenska marknaden och därför känner sig 
hotade om innovativa bakmaskinsredskap skulle komma i deras händer – vilket även är 
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troligt. Det ska bli spännande att se hur TMS och Polarbröd förhåller sig när kontraktet löpt 
ut.  

5.4 Lokalt framför allt – ekonomisk tillväxt 
Ett viktigt drag som kännetecknar ett lokomotivföretag är valet av leverantörer. Vi har redan 
varit inne på detta i ovanstående tolkningar, men det är värt att ytterligare lyftas fram. Ett 
lokomotiv skulle aldrig flytta sin produktion bort från de lokala, till exempelvis Kina, bara för 
att det är billigare. Porter (2000) lyfter fram vilka positiva effekter som det medför att kunna 
välja en lokal leverantör inom ett kluster. Porter framhåller att ett klusters gränser sällan tar 
form genom klassificering, för då skulle viktiga aktörer utelämnas. Trots detta anser vi inte att 
ett regelrätt kluster förekommer kring Polarbröd och Älvsbyhus, även om vissa drag av 
kluster kan anas. Bland annat så tillhandahåller Polarrenen riskkapitalverksamhet för att 
främja företagandet i norra Sverige. Porter nämner att i kluster är lokala finansinstitutioner 
kända, vilket medför en lättare tillgång på kapital. Som sagt drag av kluster finns, men vi 
anser inte att den omtalade dynamiken finns, eftersom företagen inte har den närhet och det 
samarbete som bland annat finns i Gnosjö. Inte heller finns det starka sociala kapital som 
karakteriserar Gnosjö. Men som Markusen (1996) kom fram till, det behöver inte se ut som 
så. Dynamik kan uppstå mellan företag och dess leverantör och det är vad vi anser som 
centralt.  

Donald berättar att Älvsbyhus alltid i första hand väljer lokala leverantörer, allt annat lika. 
Han understryker vikten av stabila leverantörer i närområdet, men klargör att det inte handlar 
om att hjälpa lokala leverantörer. Leverantörerna till Älvsbyhus har alla berättat att företaget 
är en hård förhandlingspart. Vi tolkar det som att förhållandet mellan dem måste vara gott, 
eftersom samtliga har haft Älvsbyhus som kund under många år12. Älvsbyhus kräver och 
leverantörerna levererar, allt i enlighet med ställda kriterier; hög leveranssäkerhet, hög kvalité 
på produkterna och de rätta ekonomiska villkoren – en vinnande kombination. Ett 
lokomotivföretag har inte bara betydelse för sin ort, utan för hela distrikt. Företagets 
framgångar tillsammans med engagemanget för den lokala dimensionen får distrikten att 
utvecklas. Vi anser att distriktet för vår studie blir de regioner som Älvsbyhus leverantörer 
verkar i, även om det inte kan klassificeras som ett kluster. 

Polarbröd kan inte riktigt likställas med Älvsbyhus. Men vi anser att det har sin naturliga 
förklaring. Polarbröd använder sig bara av vegetabiliska produkter, varför ett samarbete med 
Norrmejerier13 naturligt faller bort. I övrigt finns inte de produkter som Polarbröd använder 
sig av lokalt. Vi upplever att Polarbröd inte har så mycket att välja på och precis som Donald 
uttryckte det ”vissa produkter finns helt enkelt inte i närområdet”. Trots detta så instämmer vi 
med vad Älvsbyns kommunalråd berättar. Han förklarar att det ”spiller av sig” med två så 
stora företag i en liten kommun. Han lyfter fram att företagen köper varor och tjänster på 
orten, företag uppstår kring dem och tillsammans arbetar cirka 500 personer på Älvsbyhus 
och Polarbröd. Jordmånen i Älvsbyn är god och båda företagen bidrar till kommunens 
utveckling både direkt och indirekt.  

Både Polarbröd och Älvsbyhus har en stadig expansion och det är också någonting båda aktivt 
arbetar för. Donald menar att om företag kan få en bas hos Älvsbyhus leder det till nya 
sysselsättningar. Karin berättar att många entreprenörer har fått komma till sin rätt genom 

                                                 
12 Vi har inte gått in på detta i empirin med risk för igenkännande av vilka aktörer som deltagit i studien. Men 
samtliga har samarbetet i många år tillsammans med Älvsbyhus. 
13 Norrmejeriers produkter är animaliska och finns i Luleå och Umeå. 
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Polarbröd, vilket också leder till ökad sysselsättning. Vi vill påstå att företagen starkt bidrar 
till att stabilisera och öka den ekonomiska tillväxten där företagen verkar.  

5.5 Ett Norrbottniskt lokomotivföretag 
Under följande fyra punkter motiveras vad som karakteriserar ett lokomotivföretag av ett 
Norrbottniskt snitt.  

Familjeägt 
Företagen ska ha grundats av hantverkare som sedan går i arv till söner och döttrar. Det 
viktiga är att företaget är och förblir ägt inom familjen och inte blir föremål för spekulationer 
som till exempel noterade företag blir eller att utomstående ägare tar över, som kanske har 
andra intressen. Familjen bor oftast på orten där företaget finns vilket leder till nästa viktiga 
aspekt och det är den lokala förankringen. Viljan att vilja orten väl och den ömsesidiga nyttan 
mellan sin bygd och företaget kommer med all sannolikhet att förgås med annat ägande.  

Omsorg för sin bygd 
Ett familjeägt företag som gått i arv i generationer bygger också upp en speciell omsorg för 
sin bygd. Att bry sig om och att värna om sin region är ett utmärkande drag för ett 
Norrbottniskt lokomotiv. Ett företag som inte känner ett samhällsansvar uppfyller heller inte, 
enligt oss, kravet för att titulera sig lokomotivföretag.  

En vilja att handla lokalt 
Den tradition, samhörighet och tillgivenhet som italienarna har för sin familj och som 
karakteriserar deras kultur befinner sig ganska långt ifrån vår egen 14. Detta avspeglar sig 
också på ett norditalienskt företags omsorg för sina leverantörer, som nästan fungerar som en 
pappa för sina barn. Denna tradition finns inte i Sverige, vår kultur skiljer sig kraftigt från 
Italiens. Med tanke på detta är det heller inte naturligt för ett svenskt företag att sörja för och 
ta hand om sina leverantörer. Men eftersom ett Norrbottniskt lokomotivföretag ska vara 
familjeägt och ska bry sig om sin bygd, följer också en viss omsorg för det lokala. Ett 
Norrbottniskt lokomotivföretag ska därför, i den mån det går, handla av lokala leverantörer. 
Norrbotten är stort och så även avstånden till varandra. På grund av vårt klimat finns helt 
enkelt inte alla komponenter som kan komma att behövas för företagets produktion. Vi anser 
att Älvsbyhus agerande är exemplariskt för ett Norrbottniskt lokomotiv, inte nog med att de 
har prioritetsordningen; först lokalt sedan ”fyrkanten15” och så vidare. De har också bidragit 
till att konkursföretag fått liv igen och själva blivit framgångsrika företag i och med att 
Älvsbyhus ställer höga krav på sina leverantörer. Margaretas agerande är även den mycket 
typiskt för ett Norrbottniskt lokomotivföretag (som också både Polarbröd och Älvsbyhus 
framhåller) och det är viljan att Norrbotten ska leva och blomstra. Vilket även leverantörerna 
starkt uttrycker.  

Långt utanför Älvsbyn 
Ett Norrbottniskt lokomotivföretags marknad ska sträcka sig utanför Sveriges gränser. För att 
nyttan i den egna region ska kunna maximeras krävs det att ett Norrbottniskt lokomotiv 
sträcker sig utanför Sveriges gränser för att kunna fungera som den viktiga länken mellan 
marknaderna. Vi kräver inte att ett Norrbottniskt lokomotiv är global, så som ett 
norditalienskt – vi anser att norden och Europa motsvarar en glokal roll.  
 
                                                 
14 Italienarna tar hand om sina gamla och skulle inte ens tänka tanken på att lämna ifrån sig sina fäder på ett hem 
när de inte längre kan sörja för sig själva. 
15 Luleå, Piteå, Boden och Älvsbyn 
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Ett Norrbottniskt lokomotivföretag behöver heller inte agera i nätverk. Att företagen bidrar 
med ekonomisk tillväxt runt sin omgivning är tillräckligt för ett lokomotiv av Norrbottniskt 
snitt. Om företaget dessutom bidrar till att sina leverantörer höjer sin kompetens är det 
ytterligare ett plus.  

5.6 Avslutande diskussion 
I problemdiskussionen lyftes det fram att graden av socialt kapital i Sverige är lågt, men att 
den behövs för att nå samverkan – och samverkan leder till ekonomisk tillväxt.  

Om vi lyfter blicken ser vi att någonting mycket positivt händer här i Norrbotten. Med tanke 
på våra avstånd, avsaknaden av klusterdynamik och den företagshistoria16 vi bär med oss är 
Älvsbyhus lokomotivföretag till etthundra procent (Polarbröd behandlas utförligt längre ned). 
I Norditalien finns ett arv, ett gediget socialt kapital som växt fram och växt sig stark, vilket 
är en av orsakerna till att företagen där är så framgångsrika. Lokomotivföretagen har tagit sig 
an rollen som lokomotiv och kan därför agera därefter, genom en slags förkunskap om vilka 
förväntningar som ställs.  

Varken Älvsbyhus eller Polarbröd tänker i banorna av ett lokomotiv och det företagen gjort, 
hur de har agerat och vad de bidragit med är utfört utan någon vetskap eller kunskap om hur 
man bör agera som ett lokomotivföretag. Företagen skapar en gedigen nytta som sträcker sig 
långt utanför den region de själva är verksam på. Älvsbyhus skapar sysselsättning åt flera 
hundra människor, företaget bidrar till idrottsverksamheten långt utöver vanligt sponsring, de 
ställer krav på sina leverantörer och bidrar på så sätt till att öka kompetensen och kunnandet i 
Norrbotten. Älvsbyhus framgång skapar en positiv anda som smittar av sig och som medför 
att andra företag får vind i seglen. Älvsbyhus ställer krav på sina leverantörer och säger att de 
bara väljer lokala leverantörer enligt kriteriet ”allt annat lika”. Vi tror heller inte att Älvsbyhus 
skulle handla med någon som inte uppfyller kvalitetskravet. Oavsett vad Donald säger anser 
vi att Älvsbyhus ändå agerar som en hjälp, som ett stöd för att Donald själv vill handla med 
lokala leverantörer så långt som det möjligt är. Det har också några av Älvsbyhus leverantörer 
uttryckt. Vi får en känsla av att Älvsbyhus har växt in i rollen som ett lokomotivföretag och 
mycket av det kanske beror på hur Donald har utvecklats som person. Vi upplever att han har 
blivit ödmjukare med åren och det speglar av sig på Älvsbyhus. Vi har fört en diskussion om 
huruvida Polarbröd kan komma att förändras i och med generationsskiftet och det faktum att 
Karin bor i Umeå. Älvsbyhus står inför liknande frågeställning, hur mycket av Älvsbyhus 
kärna finns hos Donald? I och med att Donalds båda söner lever kvar i Älvsbyn, upplever vi 
att omsorgen och den lokala identifieringen bättre kan bibehållas.  

Klart är i alla fall att både Polarbröd och Älvsbyhus förbereder en expansion, en ökad 
produktion genererar direkt till en ökad produktion även för leverantörerna. Ju större 
geografisk marknad Älvsbyhus tar – desto större kännedom får marknaden om 
leverantörernas gedigna kunskaper och kostnadseffektivitet, som i sin tur genererar fler 
kunder - som alstrar en hög ekonomisk tillväxt.  

Polarbröds produkt medför inte riktigt motsvarande ”ringar på vattnet” effekter för 
Norrbotten. Polarbröds produkt äts upp och ingredienserna för att skapa brödet finns 
mestadels i södra delen av Sverige. Eftersom produkten inte fysiskt finns kvar, lämnar den 

                                                 
16 Sverige har dominerats av stordrift och har inte på samma naturliga sätt utvecklat ett accepterat och en gedigen 
företagaranda. På 1960-talen och tiden därefter var egenföretagare sedd som utsugare och det var fult att tjäna 
pengar på sitt bolag. Vi har en utbredd jantelag i Sverige som medför att det snarare råder missunnsamhet mot 
framgångsrika företagare, än beundran för vad de åstadkommit.   

34 



TOLKNING OCH SLUTSATSER 

inte plats för eftervård. Ett hus kräver omsorg, ett hus skapar ett mervärde för det är vårt hem. 
Vi lämnar det öppet för egen tolkning. Vi vill emellertid fastställa att Polarbröd skapar nytta 
för de regionerna som företaget är verksamt i och handlar av och företaget fungerar som en 
viss motor. Vi vill inte belasta Polarbröd för det faktum att råvarorna inte kommer från 
bygden eller Norrbotten och även om den lokala omsorgen mestadels kanske finns hos 
Margareta, anser vi att även Polarbröd kan klassificeras som ett norrbottniskt lokomotiv. Men 
– vi vill lyfta fram att vi anser att det krävs att Karin ställer i sin mammas skor och i träder 
hennes engagemang för Älvsbyn för att Polarbröd ska få bibehålla sin titel.  

Det råder en positiv ekonomisk aktivitet kring Polarbröd och Älvsbyhus – båda bidrar till 
nytta för sin kommun och till regionen även om graden av den är olika stor.  

Vi blev positivt överraskade av den företagsanda som råder i Norrbotten. Företagen besitter 
gedigna kunskaper och är mycket duktiga. De har även en stor medvetenhet om vikten av 
samarbete för att Norrbotten ska leva kvar – det finns en stor omsorg över att kunna klara sig 
själv. SAF17 uttryckte i en rapport från 1997: ”Det handlar om mycket lokal kärlek 
tillsammans med den gamla attityden att göra rätt för sig. Folk har en del jävlar anamma för 
att få bo kvar och försörja sig själv.”  SAF uttalade sig inte specifikt om företagandet i 
Norrbotten, men vi tycker att dessa ord är mycket passande som avslutning.  

Älvsbyhus och Polarbröd kan titulera sig lokomotivföretag i Norrbotten, framgångsrika 
företag som skapar nytta för sin region och på marknaden den verkar i. Vem vet – om fler 
företagare blir medveten om den ekonomiska tillväxt som sprider sig här, kanske fler vill ingå 
och fler lokala företagare kan växa fram. 

Det är fantastiskt när vi tänker på grabben som vandrade hit och började baka bröd och 
kompisarna som ville snickra – och vart deras företag är idag… Vi lyfter på hatten för 
Polarbröd, vars marknad sträcker sig långt ut i Europa och Älvsbyhus, vars marknad är 
norden med blicken riktad mot Europa. 

5.7 Förslag till framtida studier 
Också vi anser att det är viktigt att vi kan klara oss själv här i Norrbotten. Vi har också alla 
möjligheter att uppfylla det – vilket underlättas genom samarbete. Vi ser att det råder full 
aktivitet kring ”våra” lokomotivföretag och en stark ekonomisk tillväxt, men hur ser det ut i 
övrigt? Det finns fler familjeägda/familjekontrollerade företag som kan motsvara ett 
norrbottniskt lokomotivföretag och det anser vi både intressant och viktigt att undersöka. 
Genom att fler studerar hur våra större företag verkar, blir också fler medveten och fler kan 
kanske skapa egna företag kring dessa lokomotiv. Det kanske låter pretentiöst, men vi tror 
verkligen att Norrbotten är på gång och att en förändring håller på att hända. Det är inte fel att 
samarbeta, det är inte fel att leva på sitt företag och det är inte fel att lyckas.  

Vi nämnde andra potentiella lokomotivföretag i vårt metodkapitel och vi ser verkligen fram 
emot en studie av dessa för att få en bredare bild av ”Norrbottens lokomotiv” för att på så sätt 
kartlägga den nytta företagen gör för Norrbotten. 

 

                                                 
17 SAF Svenska arbetsgivarföreningen ur SAF 1997:88,97 
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Bilaga 1 

Intervjuguide Älvsbyhus 

Kan du börja med att beskriva företaget lite allmänt så som: 

− Antal anställda 

− Omsättning, lönsamhet 

− När startades företaget  

− Ägarförhållande under företagets historia 

Älvsbyhus affärsidé är som vi förstått att sälja hus till så lågt pris som möjligt. Men 
kan du berätta lite mer om företagets affärsstrategi och vision. Vi läste en artikel om 
dig och Älvsbyhus i Kuriren (den 24 okt) och fick den uppfattningen att ÄH aldrig 
släppt eller gått ifrån affärsidén, hur har ni kunnat vidhålla detta och inte hamnat 
på ”sidospår”? 

Vi läste i foldern du skickade, att ÄH marknad är här i Norden och att det gick 
mindre bra i dem baltiska länderna pga att de föredrar stenhus. Hur och om har 
marknaden förändrats sedan foldern trycktes. Vad har ni för framtids ”syn” 

− Global ”glokal”, regional 

Vissa driver företag i första hand för att skapa vinst, för andra är den främsta 
orsaken att kunna ge – man känner en förpliktelse att ”göra” och vinsten får man på 
köpet! Kan du beskriva hur ni arbetar och vad det är som driver er. 

Beskriv så utförligt (uttömmande) som möjligt om vilka leverantörer ni har, hur ni 
samarbetar och vilka ”krav” ni ställer på dessa? 

− Vilka är era underleverantörer/samarbetspartner och var finns de? 

− Hur länge har samarbetet varit 

− Varför valdes dessa 

− Hur ser samarbetet ut med underleverantörer/samarbetspartner? 

− Kunskap och informationsutbytet 

− Informell eller formell dialog 

− Från ide till produkt 

− Stöd till teknologiutveckling och kompetenshjälp 

− Långsiktliga planer 

− Vilka kriterier och krav ställs på underleverantörer/samarbetspartner vid valet 
av dem? 

 

 



 

Du känner ju med all säkerhet till ”Gnosjö-andan”. Hur gör ni för att komma upp i 
liknande dynamik och vad gör ni för att främja samarbete? 

(om ömsesidigt samarbete finns och ett visst ömsesidigt beroende) Finns det någon 
öppenhet mellan er? Vågar ni ”lämna ut er” till era leverantörer för att kunna skapa 
innovativa lösningar för er? 

Ni hade ju ett fint samarbete med ett gjuteri i Öjebyn, där ni – enligt Hedlund själv, 
bidrog till en banbrytande produktion för dem. Har ni haft liknande samarbete och 
hjälp fram andra företag? 

Hur bidrar ni till samhällsutvecklingen? Hur upplever du att ditt företag drar 
andra? 

Hur upplever du att Älvsbyhus har bidragit till kommunen? Finns det något 
samarbete/någon ömsesidighet mellan kommun och Älvsbyhus? 

När vi läst er folder upplever vi att ni tänker väldigt långsiktigt, kan du berätta lite 
kring det, hur ni tänker och jobbar. 

Är företaget engagerad i loka och/eller regionala projekt av något slag? Stöttar ni 
någon kulturell verksamhet och/eller bidrar på något sätt till samhället? 

Hur upplever du dig själv som ledare, hur har du förändrats under åren? 

Är det något mer du vill tillägga? 

 

Kompletterande fråga: 

Vi bad Donald utveckla fråga 8 angående hur Älvsbyhus har hjälpt andra 
företag, eftersom vi fick indikationer av vår handledare att svaret vi fått inte 
besvarade varför. 

 



 

Bilaga 2 

Intervjuguide Polarbröd 

Kan du börja med att beskriva företaget lite allmänt så som: 

− Antal anställda 

− Omsättning, lönsamhet 

− När startades företaget  

− Ägarförhållande under företagets historia 

PB affärsidé är som vi förstått att erbjuda era kunder goda brödkakor och 
smörgåsar av högsta kvalitet på en geografiskt stor marknad. Men kan du 
berätta lite mer om företagets affärsstrategi och vision. Har denna affärsidé 
funnits från PB första andetag, eller har den utvecklats och förändrats under 
åren.  

Vi har läst på er hemsida och förstått att ni är stor, både i norden men också 
europeisk. Kan du berätta om det och om er framtids syn. 

− Global ”glokal”, regional 

Vissa driver företag i första hand för att skapa vinst, för andra är den främsta 
orsaken att kunna ge – man känner en förpliktelse att ”göra” och vinsten får man på 
köpet! Kan du beskriva hur ni arbetar och vad det är som driver er. 

Beskriv så utförligt (uttömmande) som möjligt om vilka leverantörer ni har, hur ni 
samarbetar och vilka ”krav” ni ställer på dessa? Vad är det som får er att välja 
leverantör/samarbetspartner? 

− Vilka är era underleverantörer/samarbetspartner och var finns de? 

− Hur länge har samarbetet varit 

− Varför valdes dessa 

− Hur ser samarbetet ut med underleverantörer/samarbetspartner? 

− Kunskap och informationsutbytet 

− Informell eller formell dialog 

− Från ide till produkt 

− Stöd till teknologiutveckling och kompetenshjälp 

− Långsiktliga planer 

− Vilka kriterier och krav ställs på underleverantörer/samarbetspartner vid valet 
av dem? 

 



 

Du känner ju med all säkerhet till ”Gnosjö-andan”. Hur gör ni för att komma upp i 
liknande dynamik och vad gör ni för att främja samarbete? 

(om ömsesidigt samarbete finns och ett visst ömsesidigt beroende) Finns det någon 
öppenhet mellan er? Vågar ni ”lämna ut er” till era leverantörer för att kunna skapa 
innovativa lösningar för er? 

Har ni haft samarbeten där ni varit orsaken till att främja och hjälpa fram dessa 
företag? 

Hur bidrar ni till samhällsutvecklingen? Hur upplever du att ditt företag drar 
andra? 

Hur upplever du att Polarbröd har bidragit till kommunen? Finns det något 
samarbete/någon ömsesidighet mellan kommun och Polarbröd? 

Kan du berätta kring hur PB tänker för att verka långsiktigt – hur jobbar ni.  

Är företaget engagerad i loka och/eller regionala projekt av något slag? Stöttar ni 
någon kulturell verksamhet och/eller bidrar på något sätt till samhället? 

Hur upplever du dig själv som ledare, hur har du förändrats under åren? 

Är det något mer du vill tillägga? 

       

 



 

Bilaga 3    

    Intervjufrågor till underleverantörer/samarbetspartner  

 Beskriv företaget 

− Antalet anställda 

− Omsättning, lönsamhet 

− När startades företaget 

− Ägarförhållanden under företagets historia 

Affärsidén, strategi? 

Vilken marknad och var verkar företaget? 

Hur länge har ni varit underleverantör/samarbetspartner till Älvsbyhus/Polarbröd? 

− Varför valdes ni 

Hur stor andel av produktion och beroendet är ni av att vara leverantör till 
Älvsbyhus/Polarbröd? 

Hur upplever ni att PB/ÄH har ”dragit” fram er? 

Hur ser samarbetet ut, anser ni att det handlar om ett samarb. Eller är ni ”bara” 
lev?  

− Kunskap och information (öppen, fri, strategisk) 

− Informell eller formell dialog 

− Stöd till teknologiutveckling och kompetenshjälp 

− Detaljerad och specificerad order, möjlighet att påverka orden 

Har Älvsbyhus/Polarbröd introducerat er på nya marknader eller har ni i er tur fått 
fler kunder tack vare att ÄH/PB är ER kund? 

− Andra marknadseffekter som beror på Älvsbyhus/Polarbröd 

Har ni varit med att komma fram till innovativa lösningar som PB/ÄH har 
efterfrågat? Eller någon annan lösning för företagen som är anpassad just för dem? 

Finns samarbete med något annat företag i samma bransch? 

Allmänt, hur ser ni på företaget, hur upplever ni det? Anser ni att företaget drar 
andra, upplever ni att företaget har bidragit till kommunen och till samhället? 

Är det något mer ni vill tillägga? 
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