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Exempel: 

Hako säljer maskiner som funktion 

Hako arbetar med proffsmarknaden för företag, kommuner och en del andra branscher 
som behöver maskiner för städning inomhus eller grönyteskötsel utomhus, berättar 
Jörgen Vegraeus, ansvarig för marknad och kommunikation.  

 

Bild 7. Reuse maskiner. Bild från Hako. 

- -Vi strävar efter en cirkulär lösning som alternativ till den mer linjära genom att 
erbjuda funktionsavtal med renoverade begagnade maskiner samt försäljning av 
renoverade begagnade maskiner. På inomhussidan/städ så är detta redan en stor del 
av vår totala affär. 

Kenneth Rolling som förut var logistik- och orderchef, och numera är ansvarig för 
hållbarhetsfrågor på halvtid reflekterar: 

- Egentligen har vi alltid haft en stor 
del cirkulära affärer inom vårt 
städsegment, det är bara det att vi 
inte kallat det för det. Det märktes 
när vi fick stöd från RISE och vi satt 
ner tillsammans med dem för att på 
ett systematiskt sätt hitta en mer 
cirkulär affärsmodell framför allt för 
våra grönytemaskiner. Här utgick vi 
från kundens pains & gains för att förstå vad och hur vi skulle erbjuda, vad vårt 

” Egentligen har vi alltid haft en 
stor del cirkulära affärer inom 

vårt städsegment, det är bara det 
att vi inte kallat det för det.” 
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erbjudande innebär externt och internt med hjälp av bland annat business canvas, 
benchmarking mot bilindustrin och andra företag samt till slut ett kundmöte. 

Hako hade både uthyrning och sålde begagnade maskiner, vilket är normalt i branschen.  

- Det var inte bara drivet av hållbarhetsperspektiv, vilket var själva förutsättningen för 
projektet med RISE, utan också om att det blir en bra affär, både för oss och för 
kunden, säger Kenneth. 

Så frågan var hur man kunde ta det vidare. Kenneth betonar hur bra det var att ha med 
ekonomichefen i utvecklingsarbete redan från början. Det viktigaste är att det är lönsamt.  

- Alldeles oavsett modeller som man använder att tänka kring, så måste det finnas 
pengar i det. Vi gjorde ekonomiska simuleringar av hyra och funktionsavtal både för 
Hako och för kund. Maskinerna håller längre, när vi ser till att de blir ordentligt 
servade. 

För städmaskiner har hyra varit det 
normala i över två decennier. Hakos 
kunder har korta kontrakt med sina 
kunder och därför blir det rimligt att 
hyra, även fast de används året runt. I 
städbranschen är det rätt så vanligt med 
kunder som intresserar sig för 
hållbarhetsfrågor.  

För grönytemaskiner fungerar det inte likadant. Om maskinerna bara kan klippa gräs, så 
är de förstås säsongsmaskiner. Är de redskapsbärare går de att använda större delar av 
året; på sommaren som gräsklippare och på vintern för att skotta och sanda.  

För utemaskinerna har kundernas intresse för hållbarhetsfrågor i praktiken varit generellt 
lägre och man har velat äga sina maskiner trots att de bara används säsongsvis. I grund 
och botten är det alla som äger utomhusytor som är kunder, såsom kommuner, 
idrottsplatser, kyrkogårdar, även om finns entreprenadföretag emellan som sköter deras 
ytor. 

- Men det börjar röra på sig även på marknaden för grönyteskötsel, berättar Jörgen.  

Halmstad kommun var tidiga som testkund för funktionskontrakt på maskiner och 
utökade sedan från den första städmaskinen och den första gräsklipparen.  

Hakos personal har goda relationer med många golfklubbar, så därför tänker Kenneth och 
Jörgen att Hako ska göra extra ansträngningar för att nå dem med cirkulära erbjudanden.  

”Alldeles oavsett modeller som 
man använder att tänka kring, så 

måste det finnas pengar i det.” 
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Städmaskiner har alltid varit batteridrivna. Men marknaden för utemaskiner står i ett 
skifte från fossildrivet till elektriska. Elektriska utemaskiner har inte hunnit bli så gamla 
att de är begagnade.  

- Vi frågar oss vad som är bäst egentligen: att hålla liv i fossildrivna klippare eller gå 
över till el innan de gamla riktigt gjort sitt. Svaret är inte självklart, och det beror på 
hur man räknar, resonerar Kenneth och Jörgen. 

Nya tag planeras att utmana kunderna 
2026 med Hakos erbjudanden. Förutom 
funktionskontrakt, går Hako från 
“begagnade maskiner” till koncepten 
ReUse och ReUse Plus. Skillnaden är hur 
välhållen och få timmar maskinerna gått.  

- Vi måste alltid förstå vad kunderna 
vill ha, säger både Jörgen och 
Kenneth. Och det är ett ömsesidigt 
lärande, inte bara att vi från Hako 
ska komma och säga vad som är 
bäst. Vi behöver prata med kunderna. Det gäller både begagnat, funktionsavtal, 
el/fossildrivet och automation som i robotgräsklippare.  

Att gå från försäljning av produkt till funktion innebär att det finns saker att reda ut, så 
som hålla ordning på skick och ansvar. Att lagerhålla maskiner tar mycket plats. 
Säljarprovisionen är också viktig för att få det att fungera. 

Hako ägs av ett tyskt företag som är så 
stort att det omfattas av 
rapporteringskraven på hållbarhet i 
CSRD-lagstiftningen och därför behöver 
Hako nu också rapportera.  

- Det innebär att hålla koll på massor med saker som vi inte tänkt så mycket på tidigare 
för att det inte direkt berör vår affär, berättar Kenneth. Det ger oss en möjlighet att 
mäta de saker som vi gör som påverkar miljön och är också ett bra underlag till vår 
hållbarhetsrapport. Att som leverantör kunna rapportera vad det vi köper från dem 
genererar i CO2-ekvivalenter är en hygienfaktor för att få vara leverantör till Hako. 

- Vi kan mäta många saker, säger Kenneth. Men man måste fråga sig varför.  Affärer mäts 
i försäljning. Vi har t ex budgetmål för begagnat, och vi mäter andel funktionsavtal som 
nu blivit större än nymaskinförsäljningen. 

  

” Vi måste alltid förstå vad 
kunderna vill ha. Och det är ett 

ömsesidigt lärande, inte bara att 
vi från Hako ska komma och säga 
vad som är bäst. Vi behöver prata 

med kunderna.” 

” Vi kan mäta många saker. Men 
man måste fråga sig varför.” 


