Exempel:

Hako sdljer maskiner som funktion

Hako arbetar med proffsmarknaden for foretag, kommuner och en del andra branscher
som behover maskiner for stddning inomhus eller gronyteskotsel utomhus, berattar
Jorgen Vegraeus, ansvarig for marknad och kommunikation.

Bild 7. Reuse maskiner. Bild fran Hako.

- -Vistravar efter en cirkular 16sning som alternativ till den mer linjara genom att
erbjuda funktionsavtal med renoverade begagnade maskiner samt forsaljning av
renoverade begagnade maskiner. Pa inomhussidan/stdd sa ar detta redan en stor del
av var totala affar.

Kenneth Rolling som férut var logistik- och orderchef, och numera ar ansvarig for
hallbarhetsfragor pa halvtid reflekterar:

- Egentligen har vi alltid haft en stor

del cirkuléra affarer i art » . . .
e ciritiara atarer Iom vart Egentligen har vi alltid haft en
stadsegment, det ar bara det att vi

inte kallat det for det. Det marktes
nar vi fick stod fran RISE och vi satt vart staddsegment, det ar bara det

stor del cirkulara affarer inom

ner tillsammans med dem for att p& att vi inte kallat det for det.”
ett systematiskt satt hitta en mer

cirkular affirsmodell framfor allt for

vara gronytemaskiner. Har utgick vi

fran kundens pains & gains for att férstd vad och hur vi skulle erbjuda, vad vart
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erbjudande innebar externt och internt med hjalp av bland annat business canvas,
benchmarking mot bilindustrin och andra foretag samt till slut ett kundmote.

Hako hade bade uthyrning och salde begagnade maskiner, vilket 4r normalt i branschen.

- Detvar inte bara drivet av hallbarhetsperspektiv, vilket var sjdlva forutsattningen for
projektet med RISE, utan ocksa om att det blir en bra affar, bade for oss och for
kunden, siager Kenneth.

Sa fragan var hur man kunde ta det vidare. Kenneth betonar hur bra det var att ha med
ekonomichefen i utvecklingsarbete redan fran borjan. Det viktigaste ar att det ar lonsamt.

- Alldeles oavsett modeller som man anvander att tinka kring, sd maste det finnas
pengar i det. Vi gjorde ekonomiska simuleringar av hyra och funktionsavtal bade for
Hako och for kund. Maskinerna haller langre, nar vi ser till att de blir ordentligt
servade.

For stadmaskiner har hyra varit det
normala i 6ver tvd decennier. Hakos

”Alldeles oavsett modeller som

kunder har korta kontrakt med sina
man anvander att tanka kring, sa kunder och darfor blir det rimligt att

maste det finnas pengar i det.” hyra, dven fast de anvinds aret runt. I
stadbranschen ar det ratt sd vanligt med

kunder som intresserar sig for
hallbarhetsfragor.

For gronytemaskiner fungerar det inte likadant. Om maskinerna bara kan klippa gras, sa
ar de forstds sdsongsmaskiner. Ar de redskapsbérare gar de att anvinda storre delar av
aret; pa sommaren som grasklippare och pa vintern for att skotta och sanda.

For utemaskinerna har kundernas intresse for hallbarhetsfragor i praktiken varit generellt
lagre och man har velat dga sina maskiner trots att de bara anvands sdsongsvis. | grund
och botten ar det alla som dger utomhusytor som ar kunder, sisom kommuner,
idrottsplatser, kyrkogardar, dven om finns entreprenadforetag emellan som skoter deras

ytor.

- Men det borjar rora pa sig aven pa marknaden for gronyteskotsel, berattar Jorgen.

Halmstad kommun var tidiga som testkund for funktionskontrakt pd maskiner och
utokade sedan fran den forsta stidmaskinen och den forsta grasklipparen.

Hakos personal har goda relationer med manga golfklubbar, sa darfor tanker Kenneth och
Jorgen att Hako ska gora extra anstrangningar for att na dem med cirkulara erbjudanden.
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Stadmaskiner har alltid varit batteridrivna. Men marknaden for utemaskiner star i ett
skifte fran fossildrivet till elektriska. Elektriska utemaskiner har inte hunnit bli sa gamla
att de ar begagnade.

- Vi fragar oss vad som ar bast egentligen: att halla liv i fossildrivna klippare eller ga
over till el innan de gamla riktigt gjort sitt. Svaret ar inte sjdlvklart, och det beror pa
hur man raknar, resonerar Kenneth och Jorgen.

Nya tag planeras att utmana kunderna
2026 med Hakos erbjudanden. Forutom

funktionskontrakt, gar Hako fran ” Vi méste alltid forsta vad
“begagnade maskiner” till koncepten kunderna vill ha. Och det ar ett
ReUse och ReUse Plus. Skillnaden ar hur omsesidigt larande, inte bara att

valhallen och fa timmar maskinerna gatt. - .
& vi fran Hako ska komma och saga

- Vi maste alltid forsta vad kunderna el Gio g DG Ul belier jprels

vill ha, sager bade Jorgen och med kunderna.”
Kenneth. Och det ar ett 6msesidigt
larande, inte bara att vi fran Hako
ska komma och sdga vad som ar
bast. Vi behover prata med kunderna. Det giller bade begagnat, funktionsavtal,

el/fossildrivet och automation som i robotgrasklippare.

Att ga fran forsaljning av produkt till funktion innebar att det finns saker att reda ut, sa
som halla ordning pa skick och ansvar. Att lagerhalla maskiner tar mycket plats.
Saljarprovisionen ar ocksa viktig for att fa det att fungera.

Hako ags av ett tyskt foretag som ar sa
stort att det omfattas av

” Vi kan mdta manga saker. Men . o1 s .
i i _ L, rapporteringskraven pa hallbarhet i
man maste fraga sig varfor. CSRD-lagstiftningen och darfér behover

Hako nu ocksa rapportera.

- Det innebar att halla koll pda massor med saker som vi inte tdnkt sa mycket pa tidigare
for att det inte direkt beror var affar, berattar Kenneth. Det ger oss en mdjlighet att
mata de saker som vi gor som paverkar miljon och ar ocksa ett bra underlag till var
hallbarhetsrapport. Att som leverantor kunna rapportera vad det vi kdper fran dem
genererar i CO2-ekvivalenter ar en hygienfaktor for att fa vara leverantor till Hako.

- Vi kan mata manga saker, sdger Kenneth. Men man maste fraga sig varfor. Affirer mats
i forsaljning. Vi har t ex budgetmal for begagnat, och vi mater andel funktionsavtal som
nu blivit stérre 4n nymaskinforsaljningen.
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