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SAMMENDRAG

Formalet med denne studien har vert a underseke hvordan en bedrift, Hunton Fiber AS,
meter baerekraftsproblemet. Baerekraftig utvikling blir stadig et viktigere tema, spesielt n
som man begynner a se de miljgmessige forandringene mennesket har forarsaket. Bedrifter
anses som en av de store drsakene bak barekraftsproblemene verden na stir ovenfor, og

det er dermed naturlig at de ogsd ma vere en del av lesningen.

Denne avhandlingen er en kvalitativ casestudie som med utgangspunkt i Huntons
forretningsmodell kartlegger hvordan bedriften har integrert baerekraft. Her har vi
undersekt flere aspekter ved bedriftens forretningsmodell for & avdekke hvilke sosiale og
miljemessige faktorer Hunton har integrert i maten de “gjor” forretninger. Studien tar ogsa
for seg eksempler pa barekraftige innovasjoner som Hunton har foretatt i
forretningsmodellen, samt hva som motiverer Hunton til 4 arbeide mot en berekraftig

utvikling.

Avhandlingen bygger pa et teorigrunnlag knyttet til det grenne skiftet, barekraftige
forretningsmodeller, forretningsmodellinnovasjon, motivasjon for barekraftig drift,

sirkuleer gkonomi og sirkulare forretningsmodeller.

Funnene i oppgaven viser at Huntons forretningsmodell innehar tydelige trekk av bade
baerekraft og sirkuler-ekonomisk tenkning. Vi ser at Hunton har integrert bade sosiale og
miljemessige aspekter i forretningsmodellen, og at de foretar
forretningsmodellinnovasjoner i storre eller mindre grad for & gjennomfoere barekraftige
endringer. Studien avdekker hovedsakelig to arsaker til at Hunton arbeider mot en
baerekraftig utvikling. For Hunton handler det om & ta et ansvar for miljeet, samtidig som
bedriften ser at det er lonnsomt. Sammenfattet illustrerer disse funnene hvordan Hunton

meter baerekraftsproblemet.



INNHOLDSFORTEGNELSE

FORORD
SAMMENDRAG

1.0 INNLEDNING
1.1 Bidrag
1.2 Formél og problemstilling
1.3 Presentasjon av case

1.4 Metodisk tilnerming
1.5 Oppgavens oppbygging

2.0 TEORIKAPITTEL
2.1 Beerekraftig utvikling
2.2 Barekraftige forretningsmodeller
2.3 Sirkuleer ekonomi
2.3.1 Lukke og bremse kretslapet
2.3.2 A skape verdi fra avfall
2.3.3 Kritikk av sirkulaer ekonomi
2.4 Barekraftig forretningsmodellinnovasjon
2.5 Motivasjon for baerekraft

3.0 METODEKAPITTEL

3.1 Kvalitativ metode

3.2 Casestudie

3.3 Innhenting av data
3.3.1 Utforming av intervjuguide
3.3.2 Utvelgelse av informanter
3.3.3 Gjennomforing av intervju

3.4 Analyse

3.5 Kritiske refleksjoner

4.0 PRESENTASJON AV EMPIRI

4.1 Huntons forretningsmodell
4.1.1 Skape
4.1.2 Levere
4.1.3 Kapre
4.1.4 Fremtidige endringer og utfordringer

4.2 Barekraft og miljo
4.2.1 Fremtidige endringer og utfordringer i et miljoperspektiv

4.3 Sirkulaer ekonomi

O X 9

10
10

10
11
12
15
17
20
21
22
24

27
28
28
30
31
32
33
35
35

37
37
37
38
40
41
42
44
45



4.4 Motivasjon for baerekraft

4.4.1 Motivasjon for hjemflytting av fabrikken
4.5 Innovasjon
4.6 Eksterne akterer

5.0 Drefting
5.1 Integrering av bearekraft i Huntons forretningsmodell
5.2 Sirkuler-gkonomiske trekk i Huntons forretningsmodell
5.3 Innovasjon

5.4 Motivasjonsfaktorer for barekraft

6.0 Oppsummerende drefting og avslutning
6.1 Videre forskning

LITTERATURLISTE
VEDLEGG 1

VEDLEGG 2

46
47
48
49

53
53
57
63
68

72
77

78

87

91



1.0 INNLEDNING

I denne oppgaven benyttes casestudie til & underseke hvordan Hunton Fiber AS (heretter
Hunton) meter baerekraftsproblemet gjennom sin forretningsmodell.

Med baerekraftsproblemet menes de sosiale og miljgmessige utfordringene verden na star
ovenfor. Dette innebaerer blant annet utfordringer med en ekende befolkningsvekst,
klimaendringer og uttemming av begrensede naturressurser (se Bocken et al. 2014; Evans
et al. 2009, Regjeringen 2014. A). Ressursforbruket i dagens samfunn er sa hoyt at vi vil
trenge 1,5 jordkloder for 4 tilfredsstille dagens behov uten & métte lane ressurser fra
fremtidige generasjoner (WWF u.d.).

Bedrifter blir sett pd som en av arsakene til disse problemene, og de har uten tvil stor
pavirkningskraft pa ekonomi og samfunn (Schaltegger, Liideke-Freund og Hansen 2016;
Schaltegger og Wagner 2011). Det vil dermed vare vanskelig & kunne lose disse
utfordringene uten at bedrifter tar ansvar og blir en del av lgsningen (Jorgensen og
Pedersen 2017; Schaltegger, Liidekke- Freund og Hansen 2012). For & mote
barekraftsproblemet ma alle akterer i samfunnet foreta en omstilling mot et gront skifte
ved 4 skape varer og tjenester som péavirker samfunnet og miljeet i mindre grad enn de gjor
1 dag (Regjeringen 2014. B) P4 denne maten kan samfunnet oppna en beerekraftig utvikling
hvor man imetekommer dagens behov uten & edelegge for fremtidige generasjoner (Var

felles framtid 1987).

Bedrifter kan bli barekraftige ved & integrere samfunn og miljo 1 bedriftens
forretningsmodell (Bocken et al. 2014; Stubbs og Cocklin 2008). En forretningsmodell
anses som bedriftens rammeverk for & skape lennsomhet gjennom & skape og levere verdi
til kunder (Johnson, Christensen og Kagermann 2008; Jergensen og Pedersen 2015) En
mulig lesning, dersom bedrifter onsker 4 endre méten de gjor “business” pd, er a innovere
forretningsmodellen ved & revurdere formalet med bedriften og hvordan den skaper verdi
(Bocken et al. 2014). Tidligere har bedriftsledere vart av den oppfatning at baerekraftig
utvikling vil skape ekte kostnader og redusere konkurranseevnen til bedriften (Nidumolu,

Prahalad og Rangaswami 2009). Forskning har derimot vist at 4 integrere beerekraft i



bedriften kan fore til reduserte kostnader som folge av gkt innovasjonsevne (ibid.), og at
bedriftens konkurranseevne kan styrkes pé lang sikt (Eccles, Ionnaou og Serafeim 2014).
Flere foreslar sirkuler-ekonomisk tenkning som en mulig lesning péd de globale
utfordringene (se Ellen MacArthur Foundation 2015; Jergensen og Pedersen 2017,
McDonough og Braungart 2009; Webster 2015) En slik overgang til en sirkuler ekonomi
handler, kort fortalt, om & eliminere konseptet avfall gjennom a gjenbruke materialer og
produkter. P4 denne maten skapes et kretslop hvor materialer kan sirkulere (ibid.). En
implementering av sirkulaer ekonomi kan fere til positive effekter som ekonomiske vekst,
reduserte materialkostnader, nye arbeidsplasser og innovasjon (Ellen MacArthur
Foundation 2015). Skal samfunnet kunne foreta en effektiv transformasjon mot en sirkulaer
okonomi, ma de tette og komplekse koblingene mellom bedrifter, mennesker og naturen
tas 1 betraktning til alle tider (ibid.).

Bedrifter har startet & innse at det er nedvendig a4 samarbeide dersom de skal klare &
beskytte bedriftens og samfunnets interesser (Kiron et al. 2015). Ved a innga allianser kan
bedriftene redusere kostnader gjennom hele nettverket, samtidig som slike samarbeid kan
apne opp nye muligheter og forretningsomrader dersom de drar nytte av hverandres

avfallsstrommer (Bocken et al. 2016).

1.1 Bidrag

Det er forsket mye pé hvordan baerekraftige forretningsmodeller ser ut, men flere forskere
etterspor mer informasjon om hvordan bedrifter kan ga frem for & implementere barekraft
1 forretningsmodellen (se Bocken et al. 2014; Roome og Louche 2016). Dette illustreres

med folgende sitat :

However, understanding of sustainable business models and the options available
for innovation for sustainability seems limited at present. (...), there is no
comprehensive view on how firms should approach embedding sustainability in

their business models (Bocken et al. 2014 s. 43).

Med bakgrunn i barekraftsproblemet og ettersporselen etter forskning pé integrering av

barekraft i forretningsmodeller, ensket vi & se pa hvordan Hunton, en produksjonsbedrift i



byggebransjen, meter baerekraftsproblemet. Vi har studert hvilke barekraftige trekk som
befinner seg i Huntons forretningsmodell, om Hunton barer preg av sirkuler-gkonomisk
tenkning, samt hvordan forretningsmodellinnovasjon kan fungere som et hjelpemiddel 1 &
gjore bedriften mer barekraftig og konkurransedyktig. I tillegg sa vi det som
hensiktsmessig & undersgke motivasjonsarsakene bak Huntons arbeid med baerekraftige
tiltak.

Vart metodiske grunnlag for denne studien er en holistisk casestudie. Gjennom dette har vi
fatt dyptgdende innsikt i bedriften, og dermed ogsé muligheten til & benytte et bredere
spekter av teori. Temaene innen barekraftsfeltet er koblet tett sammen, og for & virkelig fa
en forstaelse av Huntons arbeid med bearekraft, ansa vi det som hensiktsmessig a belyse de
ulike sidene, fremfor a begrense oss til kun ett tema. Vi har utarbeidet forskningsspersmal
som er med pa a avgrense hvilke temaer studien tar for seg. Litteraturen i oppgaven er
dermed valgt ut med hensikt til & kunne svare pa oppgavens problemstilling med

tilherende forskningsspersmal.

1.2 Formal og problemstilling

Formaélet med denne studien har vert & fa grundigere innsikt i hvordan Hunton meter
baerekraftsproblemet i praksis. Det har ikke veert et mal & forseke & finne en lesning pa
barekraftsproblemene, men heller & studere hvordan en bedrift tar grep for & redusere sin
pavirkning pa samfunnet og miljoet. Ettersom byggesektoren star for hele 40 % av det
totale energiforbruket i verden (Hunton u.d. A), sees dette som en bransje med et stort
potensiale for baerekraftig utvikling. Gjennom & avdekke hvordan Hunton arbeider med
baerekraftsproblematikken, kan studien bidra til 4 kaste lys over hvordan utvikling av
barekraftige forretningsmodeller utarter seg i praksis. Dette kan lede til videre forskning,
og ogsa fungere som inspirasjon for andre bedrifter pa deres vei mot en bearekraftig

utvikling. Dette dannet grunnlaget for var problemstilling:
“Hvordan mater Hunton beerekraftsproblemet gjennom sin forretningsmodell?”

Dette sporsmalet ble videre belyst gjennom folgende forskningsspersmal:



1. Hvilke deler av Huntons forretningsmodell bygger pé barekraft?
Hvilke sirkuler-gkonomiske trekk finner vi i Huntons forretningsmodell?

Hvilke forretningsmodellinnovasjoner finner vi?

Eal

Hva motiverer Hunton til & drive beerekraftig?

1.3 Presentasjon av case

Hunton er en produksjonsbedrift som produserer trefiberprodukter for bygg og anlegg.
Bedriften ble startet i 1889, og har vert gjennom bade konkurser og flere branner siden
oppstarten. I dag har Hunton et fokus pa & skape naturlige, miljovennlige og
energieffektive materialer, og de satser pa & vere den ledende akteren innen dette (Hunton
u.d. B). Hovedkontoret og fabrikken ligger pa Gjovik.

Hunton er en bedrift som tar restmaterialet fra treproduksjon (sagflis) og gjer det om til
produkter som benyttes til konstruksjonsvirke i bygninger. P4 denne maten skaper de verdi
fra et materiale som ellers ikke har veldig mange bruksomrdder. Det er selve trestammen i
midten av treet som er verdifull, og ikke sagflisa. Sagflisa ville ellers blitt brent eller gatt
til spille (Norsk Trefiberisolering u.d.). Hunton leieproduserer ogsa isolasjon i en fabrikk i
Polen. Siden dette produktet er bestdende av trefiber, medferer det at denne
isolasjonstypen har en varmelagringskapasitet som er dobbelt sa bra som isolasjon laget av
mineralull. Dette forer til at Huntons isolasjon er svart energieffektive (Hunton u.d. C).
12016 ble det bestemt & flytte produksjonen av trefiberisolasjon hjem til Norge (Hunton
2016). Den nye fabrikken vil bli bygget ved bruk av kledning i trepanel, innvendig bruk av
massivtre, og isolasjon av Huntons egen trefiberisolasjon. Hunton investerer 200 millioner
kroner 1 den nye fabrikken, og planlagt oppstart av produksjon er satt til sommeren 2018
(Homleid 2017).

I februar 2017 inngikk Hunton et klyngesamarbeid, bestdende av ulike akterer innen skog,
bygg og industri. Klyngenettverket Norwegian Wood Cluster har et méal om a bli ledende

innen industriell bygging av tre (Hunton 2017).

Hunton har gjennom flere ar arbeidet med energireduserende tiltak, og de har blant annet
greid & oke produksjonen med 10% uten & oke energiforbruket (Hunton u.d. D). Videre har

de gjennomfort flere tiltak 1 samarbeid med Enova, og 1 2008 fikk de Energi og



Milje-prisen fra Norsk Energi for sitt arbeid med & redusere utslipp av CO2 (Hunton u.d.
E). De er ogsa sertifisert i en ny form for energiledelse kalt NS-EN ISO50001 (Myklestad
2014). Hunton er ogsé opptatt av samfunnsansvar, og i 2016 ble de tildelt
Voksenopplaringsprisen i Oppland. Gjennom opprettelsen av Hunton-skolen i 2013, en
intern oppleringsarena for ansatte, har Hunton skapt et godt grunnlag for & oke
kompetansen blant de ansatte i bedriften (Hunton u.d. B; Voksenoppleringsforbundet
2017).

Med bakgrunn i at Hunton utnytter sagflis, et restmateriale og en fornybare ressurs, til &
skape egne produkter ansé vi bedriften for & vare et godt case & studere for & grave dypere

ned 1 barekraftige forretningsmodeller og sirkular-ekonomisk tenkning.

1.4 Metodisk tilnaerming

Denne studien er utfert ved bruk av en kvalitativ tilneerming. Gjennom en casestudie har vi
undersekt Hunton ved & foreta semistrukturerte intervjuer for & avdekke trekk av barekraft
og sirkuler-ekonomi tenkning, endringer som har oppstatt, og motivasjonsarsaker bak
arbeidet med barekraft. Innhentede data har deretter blitt analysert ved bruk av

innholdsanalyse.

1.5 Oppgavens oppbygging

I kapittel 2 presenteres det teoretiske rammeverket for oppgaven. I kapittel 3 vil vi legge
frem oppgavens metodiske grunnlag, og i kapittel 4 presenteres empirien som er innhentet
gjennom intervju. Dette folges opp med en diskusjon av Huntons forretningsmodell sett 1
lys av tidligere presentert teori i1 kapittel 5. Oppgaven avsluttes med en oppsummering og

konklusjon 1 kapittel 6. Litteraturliste, intervjuguide og tabeller folger deretter.

2.0 TEORIKAPITTEL

I dette kapittelet presenteres det teoretiske grunnlaget som oppgaven er bygget pa. Forste
del handler om berekraftig utvikling, baerekraftige forretningsmodeller og sirkulaer
okonomi. Deretter tar vi for oss forretningsmodellinnovasjoner, og hvordan disse kan
benyttes for & gjore forretningsmodeller berekraft. Kapittelet avsluttes med a gjore rede

for ulike arsaker til at bedrifter velger & arbeide med barekraftige losninger.
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2.1 Beerekraftig utvikling

I litteraturen finner vi utallige begreper og definisjoner pd barekraft, hvor human
sustainability, social sustainability og corporate sustainability bare er noen av dem
(Bocken et al. 2014; Stubbs og Cocklin 2008). Begrepet beerekraftig utvikling ble forste
gang satt pa dagsordenen av Bruntlandkommisjonen i 1987, og det handler om & kunne
imetekomme dagens behov uten 4 edelegge for behovene til fremtidige generasjoner (Vér
felles framtid 1987). Videre handler en berekraftig utvikling om & skape en
gjennomgripende endring pa ekonomi og samfunn (ibid). Det dreier seg altsd ikke kun om
miljo, men ogsa om & gjere endringer som vil bedre gkonomiske og sosiale forhold (Var
felles framtid 1987; FN-Sambandet 2016). Den barekraftige utviklingen fordrer et
holdningsmenster som ligger innenfor hva som er ekologisk mulig (Var felles framtid
1987). Bruk av olje, kull og gass forer til klimagassutslipp som skaper store
miljeproblemer, og disse ressursene er heller ikke fornybare. Det ber derfor satser mer pa

fornybare ressurser som vind, skog og vann (FN-Sambandet 2016).

Fokuset pa den baerekraftige utviklingen har lagt grunnlaget for det som vi 1 dag kaller det
gronne skiftet. 1 folge Regjeringen (2014 B) kan det gronne skiftet gjennomfores ved &
skape produkter og tjenester med faerre konsekvenser for miljoet enn i dag, og det er en
omstilling som ma skje blant alle samfunnsomréder og akterer. Dette kan forstds som at
ogsé bedrifter ma bidra hvis problemene skal lgses, noe som ogsé underbygges av

Jorgensen og Pedersen (2017) og Schaltegger, Liideke-Freund og Hansen (2012).

I dagens samfunn er den linear-ekonomiske modellen mest utbredt. Her brukes
ramaterialer og ressurser til & produsere produkter som selges og brukes, og som deretter
kun blir til avfall (Ellen MacArthur Foundation 2015). En slik bruk-og kast tankegang har
fort til at verden er pd vei til 4 gd tom for flere viktige ressurser, og det har derfor blitt et
okt fokus pa & gjenbruke og resirkulere ravarer, materialer og produkter. En av losningene
pa dette problemet kan vere 4 endre driften fra den tradisjonelle lineere ekonomien og
over til sirkulcer okonomi (ibid.). Sirkulcer okonomi sees som en tilnerming for a skape et

nytt og baerekraftig ekonomisk system. Dette kan etableres gjennom & skape nye
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forretningsmodeller som fokuserer pd barekraft, resirkulering og minimalisering av avfall
(se Bocken et al. 2016; Ellen MacArthur Foundation u.d. A; Jergensen og Pedersen 2017).
I det folgende skal vi se nermere pa hvordan bedrifter kan skape barekraftige

forretningsmodell.

2.2 Beerekraftige forretningsmodeller

I det folgende skal vi redegjore for hva en forretningsmodell er, og hvordan bedrifter kan
gd frem for 4 gjore de barekraftige.

Kort fortalt er en forretningsmodell et rammeverk som beskriver hvordan en bedrift skaper
lonnsomhet gjennom & skape og levere verdi som selges til en pris som gir bedriften
akseptabel avkastning (Jergensen og Pedersen 2015). Ogsé i Johnson, Christensen og
Kagermann (2008) og Bocken et al. (2014) fremheves de samme elementene av en
forretningsmodell, skape, levere og kapre. Disse definisjonene danner bakteppet for var

forstaelse av forretningsmodeller, som bestar av folgende elementer:

1. Verdiloftet til kunden
Hvordan bedriften skaper verdiloftet

Hvordan verdileftet leveres

el

Hvordan verdien kapres (okonomisk inntjening).

Dette kan illustreres med felgende modell:

| VERDISKAPNING |

— / g rz
A 7 B\
/ / — \
/‘/ \\ \\\
// N
// Verdier fra M
- forretningsmuligheter N
/ / 4 \\'»

{ \ f \
|  VERDILEVERING | |  VERDIKAPRING |
\ |

Modell 1: Hentet fra Jorgensen og Pedersen (2015, 69)
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Modellen ovenfor gir en fremstilling av hovedkomponentene i en forretningsmodell.
Verdiskapning gar ut pd hvordan bedriften loser kundenes problem til en gitt pris. Dette
innebarer bade #va man tilbyr og Avordan man tilbyr a lgse problemet til kunden
(Johnson, Christensen og Kagermann 2008; Jorgensen og Pedersen 2015). Hvordan
bedriften skaper verdi for kundene anses som verdiloftet bedriften gir til kundene sine
(Jorgensen og Pedersen 2017). Her er det snakk om produktene eller tjenestene som
bedriften tilbyr. Verdiskapning handler ogsé om at bedriften méa definere hvilke
kundegrupper og markeder de sikter seg inn mot, og serge for at bedriften tilbyr noe som
markedet faktisk har behov for. Flere bedrifter kan tilby tiln&ermet samme vare, og det blir
derfor viktig for bedriften a tilby den beste lasningen (Chesbrough 2010; Jergensen og
Pedersen 2015).

Verdikapring er méten bedriften tjener penger pa. Det vil si deres inntektsmodell og
kostnadsstruktur (Johnson, Christensen og Kagermann 2008, Jorgensen og Pedersen
2015). Det handler om & skape en logikk hvor verdileftet har en akseptabel pris for

kunden, samtidig som at det ogsé sikrer bedriften inntekt (Jorgensen og Pedersen 2015).

Verdilevering bestar av de ulike ressurser og aktiviteter som bedriften er avhengig av for a
kunne levere verdilgftet sitt til kundene (Johnson, Christensen og Kagermann 2008;
Jorgensen og Pedersen 2015). Her er det ikke kun snakk om logistikk og distribusjon, men
om alt som behgves gjennom hele prosessen fra ideen oppstar, og frem til varen er skapt
og levert til kunden (Jorgensen og Pedersen 2013). Med ressurser menes alle
innsatsfaktorer bedriften trenger for & kunne levere verdiloftet. Dette kan vare maskiner og
materiell, rdmaterialer, menneskelig kompetanse, eller finansielle ressurser (Johnson,
Christensen og Kagermann 2008; Jergensen og Pedersen 2015). Med aktiviteter menes alle
aktivitetene som bedriften utferer for & kunne levere verdileftet effektivt og over lang tid.
Dette kan for eksempel vaere produksjon, kundeservice og markedsundersgkelser (ibid.).
Et viktig poeng er at bedriften ikke nedvendigvis selv mé eie alle ressursene de trenger for
a skape verdi. Bedriften kan inngd samarbeidsavtaler med andre akterer som utforer
aktivitetene for dem, og som bistar med ulike ressurser (Jorgensen og Pedersen 2013).

Det er viktig & papeke at de ulike elementene av forretningsmodellen henger sammen, selv

om de her fremstilles som atskilt 1 ulike deler. En naturlig folge av dette, er at endringer 1
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den ene delen av forretningsmodellen vil pavirke de andre delene. Foretas det for eksempel
en utskifting av kompetanse (verdilevering), kan dette fore til endringer i verdiloftet. Det
kan veare vanskelig 4 spesifisere hva som herer innunder hvilken del, og det vil enkelte
ganger vere slik at ett element glir innunder flere av kategoriene samtidig (Jergensen og
Pedersen 2013). I det folgende skal vi se nermere pa hva som gjer en forretningsmodell

beerekrafftig.

Mens forretningsmodeller i hovedsak fokuserer pa hvordan bedrifter kan skape det beste
verdileftet og gjennom dette kapre mest mulig verdi, innehar barekraftige
forretningsmodeller en ny dimensjon. Berekraftige forretningsmodeller defineres som et
organisatorisk design hvor sosiale og miljemessige aspekt er en integrert del av hvordan
bedriften skaper, leverer og kaprer verdi. Dette betyr at de positive og negative effektene
som folger av bedriftens drift ma sees som en del av forretningsmodellen, og at bedriften
dermed m4 ta ansvar for disse (Jargensen og Pedersen 2015).

Barekraftige forretningsmodeller kan ogsa beskrives som en forretningsmodell hvor
fokuset er pé a skape konkurransefordeler ved hjelp av overlegen kundeverdi som samtidig
bidrar til en barekraftig utvikling av bedriften og samfunnet (Liideke-Freund 2010).

Ogsa Bocken et al. (2014) og Boons og Liideke-Freund (2013) fremhever viktigheten av at
bedrifter tar interessenters perspektiver i betraktning, og at milje og samfunn ma regnes
som nekkelinteressenter. Til forskjell fra vanlige forretningsmodeller, ser vi her at de
barekraftige forretningsmodellene innehar en ekstra dimensjon; samfunn og milje. Det
handler om & se pa hvordan bedriftene pévirker sine omgivelser, bdde i positiv og negativ
forstand. Bedrifter er en del av verden, og det er mange som blir pavirket av dem og deres
aktiviteter. Det er ikke bare eierne av bedriften som pavirkes, men ogsa andre akterer som
for eksempel forbrukeren, interesseorganisasjoner, eller de som bor i nerheten av
produksjonsstedet.

Mens forretningsmodellen kan sees som en beskrivelse av hvordan bedrifter skal tjene
penger, handler samfunnsansvar om hvordan bedrifter handterer de positive og negative
eksternalitetene som bedriften har pa samfunn og milje (Jergensen og Pedersen 2015),
altsd hvilket ansvar de tar for effekten av driften. Det er en kombinasjon av de to
perspektivene, forretningsmodeller og samfunnsansvar, som danner grunnlaget for en

beerekraftig forretningsmodell.
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Fokuset pa samfunn og miljo henger sammen med konseptet om Corporate Social
Responsibility (heretter CSR), som pa godt norsk kan oversettes til samfunnsansvar.

Ifolge Freeman (1984, i Jorgensen og Pedersen 2015) har bedrifter et stort ansvar overfor
bade interne og eksterne interessenter som blir pavirket av bedriftenes handlinger, og dette
ansvaret sees pa lik linje med ansvaret for & tjene inn penger til eierne. Interessenter
defineres som de grupperingene av ulike akterer som blir pdvirket av bedriftens handlinger
(Freeman 1984, i Jorgensen og Pedersen 2015). CSR er en tilneerming hvor en er bevisst pa
hvilke positive og negative sider en bedrifts aktiviteter forer med seg. Disse sidene kalles
ogsa eksternaliteter, og Laudal (2012) definerer dette som en bedrifts effekt pa en
tredjepart. Eksempler pa negative eksternaliteter kan vere utslipp som pavirker miljoet,
eller bruk av ikke-fornybare ressurser, mens positive eksternaliteter kan vaere reduksjon av

arbeidsledighet som en folge av en bedrifts nyetablering (Laudal 2012).

I dette delkapittelet har vi redegjort for forretningsmodeller, og ogsa sett pa hva en
beerekraftig forretningsmodell innebaerer. Her sa vi at hovedforskjellen ligger 1 det
utvidede interessentperspektiver, som innebarer at en baerekraftig forretningsmodell ikke
bare handler om profitt, men ogsé pa hvordan handlingene deres péavirker tredjeparter
(interessenter). I likhet med bearekraftige forretningsmodeller, er miljo og samfunn viktige
faktorer ogsé i sirkuler-ekonomisk tenkning (se Ellen MacArthur Foundation 2015;
McDonough og Braungart 2009). I det folgende skal vi se naermere pa sirkulaer ekonomi,

og ulike strategier som kan bidra til & eliminere avfall, og forlenge materialers levetid.

2.3 Sirkuleer gkonomi

Kapittelet vil forst redegjore for hva en sirkuler gkonomi er, og deretter pd hvordan
kretslopet til materialer i en sirkulaer ekonomi kan lukkes og bremses. Vi ser deretter
narmere pa en kategori av barekraftige forretningsmodeller som handler om & skape verdi

ut av avfall, for vi til slutt presenterer noe av kritikken mot sirkuler gkonomi.

Ellen MacArthur Foundation (2015, 2) og Webster (2015, 16) beskriver sirkuler skonomi
som: “restorative by design and aims to keep products, components, and materials at their

highest utility and value at all times (...)”. Dette forstar vi som et system som gjenoppretter
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seg selv og hvor man forseker & holde produkter, komponenter og materialer pé et hoyt
niva av kvalitet og verdi til alle tider. Agenda Magasin (2016) fremhever at en sirkulaer
okonomi 1 ytterste forstand handler om at verden kvitter seg med konseptet avfall og heller
ser pa det som en ressurs. Det poengteres ogsa at en sirkuler gkonomi ikke bare handler
om avfallshandtering og resirkulering, men ogsa om strengere krav til hvordan materialer
benyttes, og hvordan produkter skal designes (ibid.). Sammenfattet kan en sirkuleer
okonomi beskrives som et system hvor ressurser i minst mulig grad skal ga til spille, og sa

mye som mulig skal gjenvinnes til nye varer, energi eller materialer.

Sirkuler gkonomi som et gkonomisk system krever samarbeid (Langeland 2016). Verden
er knyttet sammen av flere komponenter med tette band til hverandre, som bedrifter,
mennesker og planter (Ellen MacArthur Foundation 2015). For & kunne foreta en effektiv
overgang mot en sirkuler ekonomi méd man tenke i systemer hvor disse komplekse
koblingene er tatt i betraktning til alle tider (ibid.). Flere selskaper er i ferd med a innse at
samarbeid er nedvendig for & beskytte bedriftens og samfunnets interesser (Kiron et al.
2015). Bedrifter ma derfor oppseke hverandre dersom de vil mete berekraftsproblemet,
forme konteksten de opererer 1 og utforske nye muligheter 1 markedet (ibid.). Dette kan de
gjore ved & innga allianser. Allianser vil kunne redusere kostnader gjennom hele
nettverket, samtidig som det kan gi muligheter for nye forretningsomrader som baserer seg
pa det som tidligere har vert ansett som avfallsstrommer (Bocken et al. 2016).

Dersom flere bedrifter gdr sammen om & lukke kretslgpene til verdikjedene sine far man
det som kalles industriell symbiose. Ved industriell symbiose kan en bedrift benytte
avfallsmateriale fra en annen bedrift som innsatsfaktor i sin egen prosess (Ellen MacArthur
Foundation u.d. B). Et eksempel pé dette er Kalundborg Symbiosis, hvor bedriftene
utnytter hverandres avfall som ressurs 1 nye produksjonsprosesser, i et lukket kretslap
(Kalundborg Symbiosis u.d.). I det felgende skal vi g& nermere inn pa de ulike

prinsippene som en sirkular gkonomi bygger pa.

En sirkulaer ekonomi bygger 1 hovedsak pa tre prinsipper. Det forste prinsippet handler om
a bevare og forsterke naturkapital gjennom & kontrollere begrensede lagre av ressurser som
ikke er fornybare (Ellen MacArthur Foundation 2015). Det vil si at bruken av

ikke-fornybare ressurser som mineraler, metaller og fossilt brennstoff mé begrenses. Dette
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kommer av at de har blitt hentet ut og brukt i et slikt tempo at de er i ferd med & forsvinne.
Det handler ogsa om & balansere ressursflyten av de fornybare ressursene, og dette betyr at
man ma vare forsiktig med bruken slik at lagrene ikke temmes. Det er derfor viktig &
sorge for at fornybare ressurser far mulighet til & regenerere seg (Ellen MacArthur
Foundation 2015; Jergensen og Pedersen 2017).

Det andre prinsippet gér ut pa at kvalitetsnivaet til materialene skal holdes hoyt til alle
tider (ibid.). Her handler det om a designe varer slik at de kan gjenvinnes, oppusses og
resirkuleres. Ved & vare mer bevisst pa hvordan materialene skal benyttes, kan man spare
energi, sikre at kvaliteten til produktene bevares lengre, og forlenge produktets levetid
(Ellen MacArthur Foundation 2015).

Det tredje prinsippet handler om & designe ut negative eksternaliteter (Ellen MacArthur
Foundation 2015; Jergensen og Pedersen 2017). Dette kan bedrifter oppna ved & 1 mindre
grad benytte seg av knappe ressurser, fjerne giftige substanser, og designe for gjenbruk
(Jorgensen og Pedersen 2017).

Prinsippene ovenfor gir tydelige retningslinjer for hvordan bedrifter aktivt kan ta grep for &
gjore driften mer baerekraftig (Ellen MacArthur Foundation 2015). Neste del av kapittelet

vil ta for seg noen av strategiene som den sirkulaere gkonomien bygger pa.

2.3.1 Lukke og bremse kretslgpet

Bocken et al. (2016)' har utarbeidet to strategier for & sirkulere ressurser. Den ene
strategien handler om & [ukke kretslopet til materialer etter endt bruk (Bocken et al. 2016).
Det vil si at materialene resirkuleres, og pa denne méten kan de fortsette a sirkulere 1
systemet. Den andre strategien handler om & bremse hastigheten som materialer har
gjennom et slikt kretslop. For & fa til dette, ma det produseres produkter som har lang
levetid i utgangspunktet, eller som det er mulig & forlenge levetiden til underveis i
produktets levetid (ibid.).

Ideen om et sirkulart kretslop bygger pa McDonoughs og Braungart (2009) teori om at
dersom mennesket skal blomstre her pa jorden, s& ma vi adoptere et

cradle-to-cradle-system hvor neringsstoffer blir brutt ned og benyttet pa nytt igjen, som

" Bocken et al. (2016) sitt arbeid er bygget pa tidligere forskning av McDonough og Braungart
(2002), Stahel (1994) og (2010), og Braungart et al. (2008). | denne studien har vi kun benyttet
Bocken et al. (2016) sine utarbeidede strategier.
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en form for fordeyelsesprosess. Denne teorien deler materialer inn et biologisk og et
teknologisk kretslop, hvor avfall ikke eksisterer (ibid.). I det biologiske kretslapet er
materialene naturlige og nedbrytbare, og kan derfor trygt returneres til biosfaren, mens
materialene 1 den teknologiske streommen ikke kan brytes ned. De mé derfor holdes pé et
hoyt kvalitetsnivd og borte fra biosfaeren (McDonough og Braungart 2009; Webster 2015).
I den biologiske strammen anses avfallet som nering som kan bli tilbakefort til jorden,
mens materialene i den teknologiske strommen er designet for gjenvinning hvor det brukes

minimalt med energi for & bevare verdien (Ellen MacArthur Foundation 2015).

Bocken et al. (2016) foreslar tre designstrategier for a /ukke kretslapet. Man kan designe
for et teknologisk kretslop, et biologisk kretslop eller designe for & kunne ta fra hverandre
og sette sammen igjen. Disse tre strategiene har en tydelig link til McDonough og
Braungart sitt arbeid med et cradle-to-cradle-system. 1 folge McDonough og Braungart
(2009) ma de to kretslopene med teknologiske og biologiske materialer holdes adskilt. A
kombinere de to, vil for det forste gjore de biologiske og naturlige ressursene forurenset,
og dermed vanskelig & bryte ned. For det andre vil innfering av de biologiske ressursene
inn i1 den teknologiske stremmen fore til at kvaliteten pa de tekniske materialene blir
dérligere, og det blir dermed mer komplisert & skulle gjenvinne og bruke disse materialene
pa nytt. Dersom produkter er en blanding av bdde biologiske og teknologiske materialer
trenger man en mate a skille materialene fra hverandre igjen slik at de kan returnere til sine
respektive kretslap (Bakker et al. 2014, 1 Bocken et al. 2016). Dette kan gjores gjennom &

designe produkter pa en mate som gjor dette mulig (ibid.).
Videre i oppgaven vil det i hovedsak bli fokusert pa det biologiske kretslopet, ettersom

Hunton tilbyr produkter som i hovedsak bestér av tre og trefiber. Nedenfor presenteres en

modell som illustrerer hvordan treverk sirkulerer i et kretslop:
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Modell 2: Kretslopet til trematerialer (Hunton u.d. F)

Denne modellen er et godt eksempel pa hvordan et biologisk kretslop kan se ut.

Her vises det hvordan ravarene til trematerialer sirkulerer i et kretslop fra traerne hugges
ned, foredles til produkter, for de blir montert inn 1 et hus, og til slutt sendt til gjenvinning
hvor produktene enten brennes eller resirkuleres. Materialene som brennes slipper ut
karbondioksid som andre traer kan fange opp igjen, mens materialene som resirkuleres blir
benyttet for & lage nye produkter. Et aspekt som modellen ikke dekker er restene av treverk
som kan returneres direkte til jorden.

Hittil har oppgaven presentert hvordan man kan lukke kretslopet til materialer. Den andre
strategien til Bocken et al. (2016) for & skape en sirkulering av materialer, handler som
sagt om & bremse hastigheten som materialene bruker pa & gé gjennom kretslopet. Ved &
bremse hastigheten til materialene kan levetiden til produktene forlenges for de ma
resirkuleres (Bocken et al. 2016; Ellen MacArthur Foundation 2015), og dette sees som en

effektiv strategi for & redusere behovet for ressurser (Bocken et al. 2016).
For & bremse farten til materialene i kretslopet har Bocken et al. (2016) identifisert to ulike

designstrategier. Den forste strategien gér ut pd 4 designe produkter med lang levetid.

Produkter med dette formélet kan vaere designet for tillit, palitelighet eller holdbarhet
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(ibid.). Med dette menes det at produkter kan designes for & vaere solide og ha lang
holdbarhet, noe som vil kunne innby til tillit fra kunden.

Bocken et al. (2016) sin andre strategi handler om at produkter designes med egenskaper
som muliggjer forlengelse av levetiden. Her er det snakk om produkter som konstrueres pé
en slik méte at det er mulig & vedlikeholde og reparere de. Det gar ogsé an a skape
produkter som er standardiserte, eller som er designet for & kunne demonteres og enkelt bli
satt sammen igjen. Ved a skape slike produkter, kan komponentene enklere bli brukt i
andre produkter senere (se Bakker et al. 2014, 1 Bocken et al. 2016). En slik strategi vil
ogsé gjare det enklere & separere materialer inn i de to ulike kretslepene (biologisk og
teknologisk) (Bocken et al. 2016). Ved & bruke disse strategiene, sikres materialene en
lengre levetid, fordi det blir enklere & benytte de pd nytt i nye varer.

Felles for strategiene som er presentert ovenfor, er at de er designet med formal om at
ressurser skal sirkulere saktere gjennom kretslopet, slik at de kan benyttes lengre for de ma
gjenvinnes (Bocken et al. 2016).

En annen metode som kan benyttes for & forlenge levetiden til produkter er ved bruk av
tjenestelogikk (Ellen MacArthur Foundation 2015). Ved 4 leie ut produkter i stedet for &
selge de, vil kunden fortsatt fa tilgang pa lesninger til deres problemer, selv om de ikke
selv eier produktet (Jorgensen og Pedersen 2017). Bedriftene far da muligheten til 4 leie ut
produktet pa nytt etter at en kunde er ferdig med det. Dette sees som en god metode for &
sikre at produkter og varer gjenbrukes, fordi flere vil “dele” pad de samme varene. Dermed

kan ogsé bruken av ressurser reduseres.

I det neste delkapittelet ser vi n&@rmere pa en kategori for barekraftige forretningsmodeller

som handler om & skape verdi ut ifra avfall.

2.3.2 A skape verdi fra avfall

Bocken et al. (2014) presenterer en kategorisering av barekraftige forretningsmodeller,
hvor den ene kategorien handler om a skape verdi ut ifra avfall. Som vi tidligere har gjort
rede for, er prinsippet om & skape verdi ut i fra avfall viktig innenfor den
sirkuleelkonomiske tenkningen. P& bakgrunn av dette har vi valgt & kun redegjore for

denne kategorien videre i oppgaven.
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Denne kategorien handler om at avfall som konsept skal elimineres. Dette kan gjores
gjennom 4 se pd avfallet som en verdifull ressurs som kan benyttes inn i nye produkter
(Bocken et al. 2014). Dette kan sees 1 sammenheng med lukking av kretslopet til
materialene, “cradle to cradle”-teorien til McDonough og Braungart (2009) og konseptet
industriell symbiose, hvor bedrifter benytter avfallet til hverandre som innsatsfaktor i egen
produksjon (Ellen MacArthur Foundation u.d. B). Forretningsmodeller basert pa denne
kategorien kan resultere i at skonomiske og miljemessige kostnader reduserer ved at man
bruker om igjen materialer og skaper verdi ut av disse (Bocken et al. 2014). Det vil ogsa
kunne gi positive virkninger for miljeet i form av redusert fotavtrykk, mindre avfall og
redusert bruk av jomfruelige materialer (ibid.). Som vi ser bygger denne kategorien pa
sirkuleer-gkonomisk tenkning.

Gjennomgangen av teorien ovenfor viser at en sirkulaer skonomi handler om & skape et
lukket kretslop hvor produkter er ment & sirkulere bade over lang tid, og s& mange ganger
som mulig. Vi har ogsa sett at avfall som konsept skal elimineres. I neste del presenteres

en kritikk av den sirkulaere gkonomien.

2.3.3 Kritikk av sirkulaer gkonomi

Ikke alle forskere er enige i at en overgang til sirkuleer ekonomi vil vaere lesningen pa
barekraftsproblemet. De Man og Friege (2016) kritiserer den sirkulaere gkonomien for a
vare basert pa to antagelser som de mener ma vere for gode til 4 vaere sanne. Den forste
antagelsen gar ut pa at en sirkulaer ekonomi vil resultere 1 et berekraftig utfall. Den andre
antagelsen bygger pa at det er en “regel” at sirkuler-baserte losninger er tilgjengelige og

kan utferes 1 praksis (ibid.).

De Man og Friege (2016) har identifisert tre fundamentale problemer ved en sirkulaer
okonomi. Forst og fremst anser de det som urealistisk at avfall kan bli ansett som “mat”
eller innputt til en bedrift. Dette fordi de mener at materialer i utgangspunktet blir
degradert gjennom produksjonsprosesser, og at det derfor vil kreve alt for mye energi &
skape verdi ut av de degraderte materialene (ibid.).

Det andre fundamentale problemet er basert pa antagelsen om at naturlige naringsstoffer

kan bli tilbakefort til naturen, uavhengig av volum, uten at det vil ha en negativ
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pavirkning. De mener at dette ikke kan garanteres og at det vil oppsta problemer, selv med
naturlige naringsstoffer (ibid.).

Det siste problemet er den kontinuerlige utviklingen av vitenskapen. De poengterer at
produksjon av produkter nesten alltid resulterer i generering av industrielt avfall, og at
kunnskapen om farlige stoffers pavirkning pd miljoet er i stadig utvikling, noe som vil
medfore at disse materialene eller produktene ofte viser seg & vare farligere enn forst
antatt (ibid.). P& bakgrunn av disse problemene konkluderer de Man og Friege (2016) med
at det er feil & anta at en sirkulaer gkonomi vil garantere et barekraftig utfall. De mener at
en slik garanti kun er en illusjon.

Noen andre praktiske problemer som de Man og Friege (2016) utpeker, er utfordringene
med & optimalisere lukkede materialstremmer, ettersom dette krever en omfattende
kobling mellom forskjellige prosesser. Dette gjelder ikke bare internt i organisasjoner, men
ogsé mellom ulike organisasjoner og land. Disse koblingene vil vere vanskelig & skape 1
en markedsekonomi hvor ettersperselen har store svingninger og hvor bedrifter oppstéar og
forsvinner regelmessig (ibid.). Til slutt mener de Man og Friege (2016) at erfaringene med
implementeringene av sirkuler-ekonomiske strategier er begrenset. Forskning sa langt
viser at implementering er vanskelig, samtidig som det har et beskjedent utfall 1 forhold til

forventningene (ibid.).

2.4 Beerekraftig forretningsmodellinnovasjon

I dette delkapittelet vil vi forst definere innovasjon, deretter redegjores det for
forretningsmodellinnovasjoner, for vi til slutt ser pa betydningen av beerekraftige

forretningsmodellinnovasjoner.

En vanlig forstaelse av innovasjon er at det noe nytt, nyttig og nyttiggjort (Aasen og
Amundsen 2011; KS 2015). Dette kan vere nytt for bedriften, markedet eller landet,
avhengig av hvordan man ensker a definere det (Aasen og Amundsen 2011). I denne
oppgaven ser vi pd innovasjon som noe som er nytt for bedriften og ikke nadvendigvis for
resten av verden. Det er vanlig & kategorisere innovasjoner ut i fra om de er inkrementelle
eller radikale. Inkrementelle innovasjoner regnes som mindre, gradvise forbedringer av en

losning, mens radikale innovasjoner betegnes som en sterre endring (ibid.). Dette danner
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bakteppet for begrepet forretningsmodellinnovasjoner som kort fortalt handler om at
bedrifter ma gjenskape seg selv for & forbli konkurransedyktige (Jorgensen og Pedersen
2013). Gjennom & gjere endringer i forretningsmodellen kan bedriften f& muligheten til &
levere verdileftet til kundene pa en bedre mate (Jorgensen og Pedersen 2015).
Innovasjoner i forretningsmodellen er ogsé utpekt som et mulig virkemiddel for 4 oke
barekraften i bedrifters forretningsmodeller (Bocken 2014; Jergensen og Pedersen 2013;
Liideke-Freund 2010).

Det er viktig at forretningsmodellinnovasjonene forer til endringer 1 kjernen av
forretningsmodellen (Bocken et al. 2014; Jorgensen og Pedersen 2015:), ettersom det
handler om & endre hvordan en bedrift gjor forretninger (Amit og Zott 2012). Slike
innovasjoner medferer at det blir gjort sterre endringer i hele bedriften og ikke bare i
forbedring av produkt, og dette innebarer at innovasjoner kan skapes i alle de tre ulike
delene av forretningsmodellen (Jorgensen og Pedersen 2015). Et godt eksempel pa en
innovasjon 1 verdileveringen kan vare maten kolonial.no har begynt & tilby salg av
matvarer pa nett (kolonial.no u.d.). Gjennom a tilby dette, er det skapt en ny form for
levering av vare som medferer at kunden far matvarer levert pa dera, og dermed trenger de

ikke handle 1 fysiske butikker.

Hvordan bedriftene gér frem for a realisere en ide, hvilke ravarer de bruker og hvem de
samarbeider med for & fa ideen p& markedet har stor betydning. To ulike
forretningsmodeller kan dermed fore til at den samme ideen kan fa to helt ulike utfall 1
markedet (Chesbrough 2010). Dette medferer at bedrifter ikke bare mé vaere gode pé
innovasjon som leder frem til nye eller forbedrede produkter og ideer, men at de ogsd ma
ha kunnskap om hvordan de kan innovere selve forretningsmodellen (ibid.). I likhet med
Chesbrough (2010) beskriver ogsa Nidumolu, Prahalad og Rangaswami (2009)
betydningen av at bedrifter ma vare bevisst pa & utforske nye mater de kan skape og levere
sitt verdilefte, samtidig som de mé veare dpne for 4 stille spersmélstegn ved hvordan de
utforer ulike sider ved driften i dag. Ved & innovere forretningsmodellen, kan bedriften
skape et nytt marked eller utnytte muligheter i et eksisterende marked (se Chesbrough
2010; Jorgensen og Pedersen 2015).

I disse beskrivelsene av forretningsmodellinnovasjonene ser vi at det i hovedsak handler

om & gke bedriftens konkurransedyktighet. Ogsa nar det gjelder barekraft, ma bedrifter
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revurdere egen forretningsmodell om de onsker & ta del 1 den berekraftige utviklingen

(Bocken et al. 2014; Roome og Louche 2016; Stubbs og Cocklin 2008).

Beerekraftige forretningsmodellinnovasjoner kan defineres som innovasjoner som skaper
markante positive og/eller markant reduserte negativ pavirkning pd miljo og/eller samfunn
gjennom a endre pa hele eller deler av bedriftens forretningsmodell (Bocken et al. 2014). 1
denne definisjonen ser vi at forretningsmodellperspektivet ligger til grunn, men at
hensynet til samfunn og milje ogsé er inkludert, noe som er i trad med prinsippene som
ligger til grunn for en barekraftig forretningsmodell. Disse innovasjonene skal ikke bare
sarge for at bedriftene leverer verdi pa en bedre mate, men de tar altsa ogsa sikte pé & bidra
til en barekraftig utvikling. Dette henger sammen med integreringen av CSR, som vi
tidligere har beskrevet. Igjen ser vi at effekten bedriftenes drift har pa samfunn og milje
ma inkluderes 1 bedriftenes tenkemate, slik at de ansvarliggjores.

En av hovedutfordringene med barekraftige forretningsmodeller er & skape en
forretningsmodell hvor bedriften skaper inntekt til seg selv ved & levere noe som gir
sosiale og miljemessige fordeler (Schaltegger, Liideke-Freund og Hansen 2012). Eccles,
Ioannou og Serafeim (2014) fremhever at bedrifter som har integrert baerekraft i sin
forretningsmodell vil ha gkt konkurransekraft i et langsiktig perspektiv, sammenlignet med
konkurrenter som ikke har det. Bocken et al. (2014) poengterer at det ikke er sikkert at det
vil ligge noen ekonomisk profitt i berekraftige forretningsmodellinnovasjoner i
begynnelsen, men dette kan endre seg 1 fremtiden dersom det oppstar for eksempel
lovendringer eller andre endringer i omgivelsene (Bocken et al. 2014). Bocken et al.
(2014) legger dermed et langsiktig perspektiv til grunn, i likhet med Eccles, loannou og
Serafeim (2014).

2.5 Motivasjon for baerekraft

I det folgende ser vi pd arsaker til hvorfor bedrifter implementer barekraft i
forretningsmodellen.

Som tidligere vist, innebaerer en barekraftig forretningsmodell en ekstra dimensjon:
samfunn og milje. Bedrifter skaper bade positive og negative eksternaliteter som

samfunnet pavirkes av. A ta ansvar for disse sidene handler om 4 gjore noe med de sosiale
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og miljemessige konsekvensene som bedriftens aktiviteter medferer (Jorgensen og
Pedersen 2015). Bedrifter kan handtere negative eksternaliteter pd to mater; de kan enten
ta ansvar for sine egne negative eksternaliteter fordi de foler et ansvar for a4 gjere det, eller
det kan handtere andre bedrifters negative eksternaliteter fordi de ser en mulighet til
inntekt 1 det.

En forretningsmodell kan gjeres ansvarlig giennom & redusere egne negative
eksternaliteter. Det er dette som sees som bedriftens skyggeside (Jorgensen og Pedersen
2013). Som vi tidligere har sett, handler dette om & for eksempel redusere utslipp. P4 den
andre siden kan bedriften gripe en mulighet til  ta ansvar for andres negative
eksternaliteter, og dermed kaste lys (Jorgensen og Pedersen 2013). Dette kan for eksempel
gjores gjennom & ansette mennesker som vanligvis ville hatt problemer med & komme inn i
arbeidslivet. Et godt eksempel pé sistnevnte er bedriften Unicus som ansetter mennesker
med Aspergers syndrom, en gruppe mennesker som ikke alltid har en like enkel vei inn i
arbeidslivet. Ved a ansette mennesker av denne gruppen, bidrar Unicus til 4 ta

samfunnsansvar (Unicus u.d.). Disse drsakene kan illustreres med felgende modell:

Boerekraftsproblemet

y

Ansvar Mulighet
Handterer egne Handterer andres

negative negative
eksternaliteter eksternaliteter

Boerekraftige forretningsmodeller

Modell 3: Hentet fra Jergensen og Pedersen (2017, 14)

Disse tiln@rmingene sees som to former for drivkrefter bak barekraftige

forretningsmodeller. Gjennom & gripe muligheter eller ta ansvar, kan bedriftene bidra til &
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redusere negative eksternaliteter, noe som igjen kan medfere en ekning av baerekraften 1
forretningsmodellen. Et godt eksempel pd en bedrift som har sett muligheter, er bedriften
Plastic Bank, en organisasjon som har bygget en forretningsmodell pa innsamling av plast
i fattige land. Plasten som samles inn selges deretter videre til store bedrifter. Denne
forretningsmodellen loser flere sosiale problem; fattige mennesker far muligheten til &
tjene penger gjennom innsamling av plast, samtidig som at miljeet blir ryddet (Plastic
Bank u.d.).

De to foregiende tilneermingene handler, kort fortalt, om bedrifter som gjer tiltak av
barekraftig karakter enten fordi de ser en (konkurransemessig) mulighet i det, eller fordi
de foler et (moralsk) ansvar for det. En tredje tilneerming kan vere at bedrifter ser
lonnsombhet i & foreta baerekraftige tiltak. Mange bedrifter er overbevist om at barekraft er
en kilde til gkte utgifter og lavere konkurransedyktighet (Nidumolu, Prahalad og
Rangaswami 2009). Flere bedriftsledere mener at en omlegging til baerekraftig drift vil gi
de en ulempe sammenlignet med bedrifter i utviklingsland, ettersom disse bedriftene ikke
meter det samme presset pa & operere barekraftig. I tillegg argumenteres det for at en
omlegging til baerekraftig drift vil kreve utvikling av nye produksjonsmetoder og prosesser
hos mange bedrifter, noe som er kostnadskrevende. Videre er flere bedrifter skeptiske til
om kunder er interessert 1 & betale mer for grenne produkter i nedgangstider (ibid.).
Nidumolu, Prahalad og Rangaswami (2009) hevder derimot at kostnadene 1 baerekraftige
bedrifter synker ved at de reduserer mengden innsatsfaktorer som tas i bruk. Ved &
implementere barekraftstiltak i1 forretningsmodellen sin, kan bedriftene for eksempel
redusere energiforbruk og bruken av ressurser. Videre kan forbedringer i
produksjonsmetoder og andre prosesser gi bedriftene store innsparinger (ibid.). Gjennom
okt fokus pa berekraftige tiltak kan bedrifter dermed oke sin konkurranseevne 1 et
langsiktig perspektiv. (Eccles, lonnaou og Serafeim 2014). Pa bakgrunn av dette sees
barekraft som en nekkeldriver for innovasjon (Varadarajan 2017; Nidumolu, Prahalad og

Rangaswami 2009).

Vi har tidligere sett at berekraftige forretningsmodeller inkluderer et bredere perspektiv,
hvor ogsd hensynet til interessenter inkluderes. En fjerde tilnerming til motivasjon for
baerekraft tar utgangspunkt i disse interessentene. Her kan interessentene fungere som en

pull-faktor for bedriften gjennom at det uttrykte behovet 1 markedet pavirker bedriftens
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handlinger. Det vil si at kundens etterspersler fungerer som en drivkraft for bedrifter, og at
bedriften aktivt lar seg pavirke av det som skjer i omgivelsene nar strategier skal utformes
og avgjerelser tas (Henry 2013; Jorgensen og Pedersen 2017). Et eksempel pé dette kan
veaere at kunder ettersper mer barnevennlige dataspill. Hvis en stor andel av markedet
onsker dette, kan produsenter av for eksempel voldelige dataspill slite med salget. De méd
da trekke inn behovene i markedet, og endre verdiloftet (varen) etter det kunden ettersper

for 4 ikke bli forbigatt av konkurrerende bedrifter.

Vi har nd sett pd fire ulike tilneerminger til hvorfor bedrifter velger 4 implementere
barekraftige tiltak. Det er viktig & papeke at en kombinasjon av disse tiln@ermingene er
fullt mulig. Det er ikke nedvendigyvis slik at en bedrift kun arbeider for & redusere egne
negative eksternaliteter pd bakgrunn av at de foler et ansvar for det, eller at de kun arbeider
med 4 integrere barekraftige tiltak fordi de ser at det reduserer kostnadene deres. Dette
underbygges av Stubbs og Cocklin (2008) sin studie av to casebedrifter, hvor et av
resultatene de finner er at barekraftige organisasjoner ma skape profitt for & eksistere, men
at de ikke eksisterer kun for a skape profitt. Disse organisasjoner jobber med barekraft

fordi det er det “riktige” a gjore, men ogsa fordi det er det “smarte” & gjore (ibid.).

3.0 METODEKAPITTEL

I dette kapittelet presenteres den metodiske tilneermingen vi har benyttet for a kunne
besvare oppgavens problemstilling og forskningsspersmal. Kapittelet gir en grundig
redegjorelse for de valgene som er tatt underveis 1 forskningsprosessen, med tilherende
begrunnelser for valgene. Forst vil vi minne om problemstillingen og
forskningsspersmalene. Deretter presenteres prosessen for utvelgelse av et kvalitativt
casestudie. Videre gjores det rede for hvordan innsamling av data har foregatt, og deretter
for hvordan de er blitt analysert. Kapittelet avsluttes med kritiske refleksjoner over blant

annet reliabilitet og validitet.

Oppgavens problemstilling er som felgende:

“Hvordan mater Hunton beerekraftsproblemet gjennom sin forretningsmodell?”
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Dette sporsmalet belyses videre gjennom felgende forskningsspersmal:

1. Hvilke deler av Huntons forretningsmodell bygger pé barekraft?
Hvilke sirkuler-gkonomiske trekk finner vi i Huntons forretningsmodell?

Hvilke forretningsmodellinnovasjoner finner vi?

el

Hva motiverer Hunton til & drive beerekraftig?

3.1 Kvalitativ metode

I valget av metode tok vi utgangspunkt i oppgavens problemstilling. Med bakgrunn i at
oppgaven stiller et “hvordan”-spersmaél, valgte vi & benytte oss av en kvalitativ metode
(Silverman 2014). Denne metoden kan bidra til & belyse spesielle egenskaper, kjennetegn

og kvalitet ved fenomenet som studeres (Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011).

Vi valgte derfor 4 samle inn kvalitative data for a fa den fulle forstaelsen av alle sider ved
Huntons forretningsmodell. Formédlet har vart & studere hvordan Hunton meter
baerekraftsproblemet gjennom a integrere sosiale og miljemessige forhold i bedriftens
forretningsmodellen. Dette har vi gjort giennom en grundig analyse av Huntons
forretningsmodell. I analysen har vi ogsa sett pa hvordan forretningsmodellinnovasjon 1
Hunton ferer til baerekraftig utvikling av bedriften. I tillegg har vi undersekt Avorfor
Hunton velger 4 gjennomfore baerekraftige tiltak. A samle inn store mengder rikholdig data
kan imidlertid vaere krevende, og det kan vare lett & miste oversikten over slik data nar den
er kompleks og ustrukturert (Jacobsen 2011). Vi har forsekt 4 unngd dette ved & benytte
lydopptak, transkribering, og utarbeidelse av gode kategoriseringer. Dette vil utdypes

nermere 1 det folgende.

3.2 Casestudie

Vi valgte casestudie som forskningsdesign pa bakgrunn av at denne metoden fungerer godt
for & svare pa “hvordan”-spersmal (Yin 2014). Ettersom “hvordan”-spersmal regnes som
forklarende (ibid.), har vi dermed sikret oss et godt grunnlag for & kunne analysere
Huntons forretningsmodell. Casestudier er ogsa svart godt egnet nér forskningsarbeidet

dreier seg om a innhente dyptgaende beskrivelser av et komplekst sosialt fenomen
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(Farquhar 2012; Yin 2014), noe vi mener at vart case er. Slik vi har tilnaermet oss studien
har vi hatt svaert lav grad av tilknytning til bedriften, og vi har dermed hatt liten
pavirkningskraft hos de ansatte. P4 denne maten har vi unngatt & manipulere frem

informasjon (Yin 2014).

Casestudier blir i hovedsak kritisert for mangel pé objektivitet, grundighet (rigour) og
generaliserbarhet (Farquhar 2012). I casestudier er det ikke forst og fremst et mal & oppna
objektivitet, ettersom man ensker & studere et komplekst fenomen i dybden (ibid.). Dette
mener vi er gjeldende for vdr oppgave, siden vi ikke forseker & gjore funnene i studien
generaliserbare. Hensikten har vart & dykke ned 1 dybden pa en bedrift for & studere
fenomener i nettopp denne bedriften. Silverman (2014) og Flyvbjerg (2006) argumenterer
med at det blir feil 4 anta at jo sterre avstand det er mellom case og forsker, desto mer
gyldig blir funnene. Ved a folge denne antagelsen, overser man fordelen ved at kvalitative
undersokelser kan gi god innsikt i lokal praksis (Silverman 2014). Med bakgrunn i
argumentene ovenfor, ser vi pa casestudie som et egnet verktoy for & kunne besvare

oppgavens problemstilling og forskningsspersmal.

En av faktorene som har spilt inn pa valget av antall case har vert tidsaspektet. Casestudier
anses som svert ressurskrevende (Yin 2014), og derfor har vi valgt & konsentrere oss om
kun ett case for 4 oppné best mulig kvalitet pa arbeidet. Dette er i samsvar med oppgavens
problemstilling som er utformet for & kunne foreta en dybdeundersekelse av kun Hunton
fremfor flere bedrifter.

Fordelen med & velge kun én case er at vi har fatt muligheten til & se pa bedriften gjennom
en holistisk tilnerming (Yin 2014). Dette medferer at vi har kunnet g naermere inn i flere
sider ved Huntons arbeid med berekraft.

Ved a benytte kun ett case, blir det imidlertid vanskelig & foreta generaliseringer fra
oppgavens funn (Silverman 2014; Voss, Tsikriktsis og Frohlich 2002). Vi mister ogsé
muligheten til & gjore sammenligninger mellom bedrifter som arbeider med samme
tematikken. Vi valgte likevel & begrense oss til et case pa bakgrunn av studiens begrensede
tidsaspekt, samtidig som vi pa denne méten kunne gjore en grundigere undersokelse av
denne ene bedriften. Det ville vaert utfordrende & foreta dybdeundersgkelser av flere case,

med tanke pé tematikken vi har valgt som teoretisk grunnlag.
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Selv om man ikke alltid vet om caset man har plukket ut vil gi tilstrekkelig med
informasjon (Farquhar 2012; Yin 2014), mener vi at vart valg av Hunton som case har
veert et godt valg for & belyse problemstillingen og forskningsspersmaélene. Pé forhdnd
visste vi at de benyttet andres restavfall (sagflis) som innsatsfaktor i egen produksjon, og
dette sd vi som et godt utgangspunkt for var undersekelse. Vi sé det ikke som nedvendig at
bedriften aktivt kommuniserte ut at de hadde en sirkuler-ekonomisk forretningsmodell,
men at det var tydelig at bedriften hadde noen elementer av denne tankegangen i
forretningsmodellen sin. Med bakgrunn i at vi trengte et case med spesifikke egenskaper,
ansd vi det som nedvendig a foreta et strategisk valg av case kontra et tilfeldig valg
(Flyvbjerg 2006). Det var viktigere for oss & kunne ga inn i dybden pé dette fenomenet enn

a oppna representativitet som et tilfeldig utvalgt case kunne gitt i sterre grad (ibid.).

Vi valgte Hunton pa bakgrunn av at bedriften kan anses som et critical case som vi kan
benytte for 4 teste teoriene (Farquhar 2012) om barekraftige og sirkuler-ekonomiske
forretningsmodeller og motivasjonsdrivere for & satse pa barekraft. Etter n@rmere research
av Hunton, oppdaget vi at bedriften har et stort fokus pé barekraft og milje. Vi anser
Hunton som et critical case pa bakgrunn av at bedriften mest sannsynlig kan bekrefte noen
av teoriene (Flyvbjerg 2006) innen barekraftige forretningsmodeller og sirkulaer ekonomi.
Ved a se pd Hunton som et critical case, har vi fatt muligheten til & teste ut hvilke deler av
teorigrunnlaget som stemmer overens med bedriften, og om det er andre faktorer som
eventuelt er mer relevante (Yin 2014). Videre kan et slikt valg av case vare et viktig
bidrag til den eksisterende kunnskapen, fordi casen kan brukes til & bekrefte, utfordre eller

utvide allerede kjent kunnskap (ibid.).

3.3 Innhenting av data

For & finne svar pd problemstillingen og forskningsspersmalene, ga det storst mening &
samle informasjon gjennom intervjuer fremfor sperreundersekelser. P4 denne maten har vi
skapt rom for a fange opp ulike nyanser i informantenes svar. Ved & velge en kvalitativ
metode har vi ogsé apnet opp for at uventet informasjon kan dukke opp underveis i
datainnsamlingsprosessen, og dermed tilrettelagt for & kunne underseke slik informasjon

nermere (Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011). Vi kunne utarbeidet sperreskjemaer
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med spersmal om Huntons forretningsmodell og motivasjonen for & drive barekraftig,
men da ville vi ha risikert & g glipp av viktig informasjon. For eksempel er det ikke
sikkert at vére ferdiglagde spersmalskategorier hadde vart 1 stand til & fange opp alle
faktorer i1 bedriftens forretningsmodell eller hva som motiverer bedriften til & ta ansvar
(Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011).

I lopet av dette arbeidet har vi hovedsakelig innhentet informasjon fra samtaler med
informanter internt i bedriften, via nettsider, og og gjennom samtaler med representanter
fra eksterne akterer. Vi har hentet inn informasjon fra flere kilder for & ke kvaliteten pa
studien (Yin 2014). I denne oppgaven har vi ikke utfert triangulering 1 sin rette form,
ettersom det ikke blir foretatt en kombinasjon av bade kvantitative og kvalitative
undersekelser for & underbygge eller belyse temaet (ibid.) Derimot har vi inkludert et par
eksterne akterers perspektiv for & berike caset, og for & belyst tematikken fra et eksternt

perspektiv.

3.3.1 Utforming av intervjuguide

Intervjuguiden ble utformet med bakgrunn 1 utvalgt litteratur og oppgavens
problemstilling, med tilherende forskningsspersmal. Vi valgte & benytte oss av
semi-strukturert intervju som hovedkilde for datainnsamling. P4 denne méten ble vi ikke
fullstendig last til de planlagte spersmalene, og vi kunne variere spersmalene basert pa hva
informanten la vekt pd underveis i intervjuet. Ved a bruke tilnrmet de samme
spersmalene til alle informantene gjorde vi det ogsé lettere 4 analysere dataene i etterkant

(Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011).

Intervjuguiden er utformet slik at hvert intervju startet med noen enkle faktaspersmaél for &
komme i gang med samtalen, og etablere et tillitsforhold mellom oss som intervjuere og
informanten (Johannesen, Christoffersen og Tufte 2011). Her spurte vi etter navn, stilling,
hvor lenge de hadde jobbet i bedriften og hvorfor de hadde startet & arbeide der. I neste del
av intervjuet spurte vi informanten om a gi en kort forklaring pa hva Hunton arbeider med.
Dette spersmalet var ment som en overgang til intervjuets tema og gi oss en pekepinn pa
informantens oppfatning av bedriften (ibid).

Hovedfokuset i intervjuguiden ble lagt pa ngkkelspersmalene om bedriftens

forretningsmodell og dens tre deler - skape, levere og kapre. Det ble ogsi stilt spersmal om
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hvordan informantene tror bedriftens fremtiden vil se ut, og om det er noen spesifikke
utfordringer som vil oppsta. Arsaken til dette var for & avdekke hvilke endringer de ansatte
sé for seg at vil komme i fremtiden, og hvordan Hunton eventuelt ville mote disse
endringene. Videre utarbeidet vi fem spersmaél pa temaet baerekraft og miljo, og seks
sporsmal om sirkuler skonomi. Mot slutten av intervjuet ensket vi & fi svar pa hvilke
barrierer Hunton har mett, slik at vi kunne fa data som ville avdekke eventuelle arsaker til
om det bedriften har opplevd arbeidet med barekraft som utfordrende eller. Som en
avrunding av intervjuet valgte vi 4 stille noen spersmal om trefiberisolasjonsfabrikken som
Hunton skal flytte fra Polen til Norge. Spersmalene om flytting av fabrikken ble gjort med
bakgrunn i at vi ensket 4 avdekke mulige arsaker til flyttingen. Helt til slutt spurte vi
informantene om de ensket a legge til noe, slik at de kunne 4 mulighet til & utdype noe
naermere dersom de mente det ville vare av interesse for oss og oppgaven. Vi serget for &
utforme spersmaélene i intervjuguiden slik at informanten var nedt til a reflektere over
temaene (Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011), det holdt dermed ikke med et enkelt

ja eller nei til svar. Intervjuguiden er presentert i sin helhet i vedlegg 1.

Til intervjuene av de eksterne akterene ble det utformet en egen intervjuguide med
sporsmaél knyttet til valg av materialer og barekraft i byggeindustrien. Denne ble brukt
under tre av intervjuene, mens det ble gjennomfert en uformell samtale uten strukturerte
sporsmaél 1 det fjerde av disse intervjuene. Dette ble gjort med hensikt, ettersom den ene
informanten allerede var kjent med studien var, noe som gjorde det mest naturlig med en

uformell samtale. Spersmalene vi stilte til disse akterene er presentert i vedlegg 2.

3.3.2 Utvelgelse av informanter

Vi har intervjuet atte personer fra Hunton, der seks var fra en utvidet ledergruppe, og to
var fra andre avdelinger. Utvalget av informanter ble plukket ut med bakgrunn i en
“sngballeffekt” (Farquhar 2012). Det vil si at kontaktpersonen vér i bedriften satte oss i
kontakt med andre som det kunne vare relevant a intervjue i forhold til temaet for
oppgaven.

Fordi vi i hovedsak ensket & avdekke forhold rundt forretningsmodellen og barekraftige
og sirkuler-gkonomiske trekk i Hunton, var det naturlig & velge ut informanter fra

ledergruppen, ettersom det trolig er de som implementerer de fleste endringene i
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forretningsmodellen. De resterende informantene ble valgt med med mél om a bekrefte
eller avkrefte den informasjonen som vi mottok fra lederne, samtidig som vi hépet pa at de

kunne gi rikere eller ny informasjon enn om vi kun intervjuet ledere internt i bedriften.

Vi intervjuet ogsa fire eksterne informanter. Tre av disse arbeider i ulike byggevarekjeder,
mens den siste informanten ble plukket ut fra en av Huntons samarbeidspartnere. Disse
informantene ble valgt for 4 avdekke hvilken oppfatning eksterne interessenter kan ha om

materialvalg, og for & fa et perspektiv pa bevegelser i markedet og hva kundene etterspor.

3.3.3 Gjennomfgring av intervju

Vi valgte a gjennomfere individuelle intervjuer fordi vi sa det som mest hensiktsmessig for
a fa mest mulig @®rlige svar fra informantene. Dersom vi hadde gjennomfert intervjuene
som en gruppesamtale, kunne informantene ha pévirket hverandre (Johannessen,
Christoffersen og Tufte 2011), noe vi forhindret ved & gjennomfore intervjuene individuelt.
Under intervjuene har vi hatt mulighet 4 be informantene om & utdype informasjon
narmere dersom noe er uklart, samtidig som vi har kunnet {4 andre inntrykk gjennom for

eksempel kroppssprék. Dette har bidratt til & skape hoyere grad av forstaelse (ibid.).

INTERVJU MED INTERNE INFORMANTER

Hvert intervju startet med at vi presenterte oss, og formalet med arbeidet vart. Temaet for
intervjuet ble sendt de fleste informantene i en e-post i forveien, slik at de kunne forberede
seg litt for intervjuet. De som ikke hadde fatt e-post direkte fra oss, hadde fatt muntlig
informasjon fra nermeste leder.

Det var et bevisst valg & kun sende ut informasjon om teamene til informantene, og ikke
hele intervjuguiden. Hele intervjuguiden ble kun sendt ut i et tilfelle der informanten selv
etterspurte spersmdlene for & forberede seg. En ulempe ved & sende ut spersmélene pé
forhand kan vere at svarene kanskje ikke vil bli sa reelle, fordi informanten far muligheten
til & tenke ut de svarene han/hun tror forskeren vil here, eller at det gis svar som kanskje
pynter pa sannheten. Pa den andre siden kan utsendelse av spersmal pa forhdnd medfere
bedre svar, fordi informanten fér tid til 4 forberede seg pa hvert eneste spersmal - og ikke

bare selve tematikken i det som forskes pa.
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Kun ett av intervjuene ble gjort over telefonen, mens de resterende syv ble gjort ansikt til
ansikt over tre dager. Intervjuene ble gjennomfort ute hos bedriften, hvor vi for det meste
benyttet materom, mens to av intervjuene ble gjort inne pé et kontor. Lokalene for
intervjuene ble valgt med tanke pd & oppné minimalt med forstyrrelser under selve
intervjuet (Johannessen, Christoffersen og Tufte 2011). Det ble gjort opptak av alle
intervjuene med unntak av to. Ved telefonintervjuet si vi ingen hensikt i & forseke & ta opp
samtalen pa grunn av lydkvaliteten (samtalen ble avspilt pd heyttaler slik at vi begge skulle
fa med oss hva som ble sagt), mens ved et annet tilfelle onsket ikke informanten at det
skulle gjores opptak. Dette ble tatt hensyn til, og transkriberingen ble dermed gjennomfort
sé neyaktig som mulig underveis 1 intervjuet.

Intervjuguiden ble i stor grad fulgt, men vi tok oss tid til a stille oppfolgingsspersmal
dersom det var noe vi ensket at informanten skulle utdype. P4 slutten av hvert intervju
benyttet vi muligheten til & stille spersmal hvis det var noe som var uklart. Vi avsluttet
med & sperre om informanten hadde noe mer han eller hun ensket & legge til eller lurte pa.
Lengden pé intervjuene varierte fra 35 minutter til 1 time og 35 minutter, mens

gjennomsnittet 14 pa en time.

INTERVJU MED EKSTERNE INFORMANTER

Intervjuene med de eksterne informantene foregikk gjennom korte samtaler pa
gjennomsnittlig 15-20 minutter. Her ble det stilt sparsmél om hvilket materialvalg de anser
som mest barekraftig, og hvor opptatt kundene deres er av & bygge gront. Disse
informantene ble kun opplyst om at vi foretok en studie av barekraft i byggeindustrien, og
ingen informasjon om at det er Hunton vi primart underseker. Dette var et bevisst valg for
a unnga 4 farge informantenes svar. Informanten fra en av Huntons eksterne
samarbeidspartner var allerede kjent med arbeidet vart, og her foretok vi derfor en
uformell samtale uten intervjuguide. Hensikten med & intervjue eksterne akterer var for a

oppnad et utenforstdende blikk pé berekraftige losninger 1 byggeindustrien.

Pé forhdnd var planen 4 transkribere dataene ut i fra en seleksjonsprosess basert pd de
delene av intervjuene vi sé pd som relevant for undersegkelsene, men det ble til slutt foretatt
en fullstendig transkribering av hele samtalen. Slik har vi sikret oss en sa tilnermet riktig

forstaelse av samtalene som mulig, og vi har ogsa sikret at vi har benyttet korrekte sitater
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fra informantene. Ved a foreta fullstendige transkriberinger ble det ogsé enklere &

sammenligne informantenes svar.

3.4 Analyse
For a analysere dataene i studien valgte vi & kategorisere dataene gjennom en
innholdsanalyse (Jacobsen 2011). I dette arbeidet utformet vi et svert detaljert dokument
hvor alle hovedkategorier ble delt opp i flere underkategorier. Ved utforming av
kategoriene arbeidet vi adbuktivt (Farquhar 2016). Vi tok utgangspunkt i intervjuguiden
for & utarbeide de forste hovedkategoriene, deretter styrte svarene fra informantene hvilke
underkategorier som ble opprettet. Dersom noen svar ikke passet inn i en av
hovedkategorien, opprettet vi nye hovedkategorier og tilherende underkategorier. Pa denne
méten ble kategoriene bdde styrt av teori og data. Denne prosessen ble avsluttet med a
utarbeide fem samlekategorier for presentasjon av data, og disse kategoriene er som folger:

1. Huntons forretningsmodell

Barekraft og miljo

2

3. Sirkuleer gkonomi

4. Motivasjon for berekraft
5

Innovasjon

Dataene fra de eksterne akterene er presentert i en egen kategori til slutt. Arsaken til at vi
har valgt & skille ut denne informasjonen er fordi disse informantene omtaler

bransjebevegelser og ikke caset direkte.

3.5 Kritiske refleksjoner

Gjennom arbeidet med oppgaven har vi forsekt & opptre etisk riktig. Ganske tidlig i
prosessen serget vi for & ta Personvernombudets meldeplikttest (Norsk senter for
forskningsdata u.d.). Pa bakgrunn av denne testen konkluderte vi med at studien ikke var
meldepliktig.

Vi har i liten grad hentet inn sensitiv informasjon fra informantene, ettersom studien har
handlet om & se naermere pa en bedrift, fremfor personlige forhold eller opplevelser. Vi

stilte noen generelle spersmal om navn og stilling for & starte opp intervjuene, men denne
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informasjonen har blitt holdt utenfor oppgaven for a sikre informantenes anonymitet. Alle
informantene ble spurt om tillatelse til & gjore opptak av samtalen. Dersom noen ikke

onsket dette, skrev vi egne notater etter beste evne i stedet for 4 ta opp samtalen.

Et problem ved at vi selv fungerer som forskningsinstrument, er at det kan veere vanskelig
a veere objektiv, og at en ubevisst velger ut en type informasjon fremfor en annen
(Jacobsen 2011; Johannesen, Christoffersen og Tufte 2011). Gjennom denne
undersekelsen har vi vart bevisst pa dette, og forsgkt & vaere dpne for all informasjon som
kan vere relevant. Likevel kan det vere tilfeller hvor vi ubevisst har valgt bort relevant
informasjon og hvor avgjerelsene vare sadan har pavirket oppgaven. For eksempel valgte
vi ut spersmal til intervjuguiden ut ifra hvilke temaer vi ensket & fi svar pd. Her vet man
ikke om alle de riktige sparsméilene ble stilt. Vi kunne for eksempel brukt tid pa & sjekke
om informantene har tilnermet lik oppfatning av begrepene forretningsmodell, baerekraft
og sirkuler skonomi, men vi prioriterte andre spersmal for & kunne svare best mulig pa

oppgavens problemstilling.

Vi mener at oppgaven reliabilitet (palitelighet) styrkes noe ved at vi har vert to personer
som har gjort studien sammen. P4 denne maten har vi kunnet diskutere og gjore
fortolkninger basert pa to personers kunnskap og oppfatninger i stedet for en enkeltpersons
synspunkter. Vi har ogsé forsekt 4 styrke oppgaven palitelighet ved & gjennomgaende
beskrive alle valg som er tatt underveis i prosessen (Johannessen, Christoffersen og Tufte
2011). Det kan allikevel vaere vanskelig for andre & gjenta studien, ettersom andre forskere
vil ha annen kunnskap og bakgrunn enn hva vi har (ibid). Dette kan fore til at de legger

vekt pa andre aspekter og dermed finner andre resultater enn oss.

Validitet handler om at det skal veere en sammenheng mellom dataene som er samlet inn
og det en egnsker & undersgke (ibid.). I vart tilfelle ble intervjuspersmalene utarbeidet pa
bakgrunn av problemstilling, og de samme intervjuguidene ble brukt 1 hver av de to
informant-grupperingene. Dette gjorde det enklere & sammenligne data, og kan sees som
en styrke av validiteten. Dataene har deretter blitt kategorisert ut ifra tematiske kategorier
basert pd intervjuguiden, og dette har bidratt til at sammenligningen av spersmél og svar

forenkles. Validiteten i oppgaven har tidligere vert diskutert med bakgrunn i at vi har valgt
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a giennomfere casestudie av én bedrift. Dette valget gjor at resultatene 1 oppgaven ikke vil
vare generaliserbare, men kanskje de kan inspirere andre forskere til & gjore lignende

studier.

4.0 PRESENTASJON AV EMPIRI

I det folgende presenteres datamaterialet som er innsamlet gjennom intervju. Dataene vil
bli presentert ut 1 fra fem hovedkategorier. Deretter folger en presentasjon av dataene som

er innhentet fra de eksterne informantene.

4.1 Huntons forretningsmodell

Her presenteres dataene som belyser Huntons forretningsmodell. Dataene er kategorisert ut
ifra de tre delene av forretningsmodeller: skape, levere og kapre. Bedriftens verdilafte vil

ogsé bli belyst. Til slutt presenteres informantenes syn pa Huntons fremtid.

4.1.1 Skape

Hva tilbyr Hunton sine kunder? Og hvem er kundene deres?

Flere av informantene bruker Huntons visjon som eksempel pa hva de tilbyr kundene:
“Det skal veere enkelt a bygge solid”.

Det fremheves ogsa at de skal tilby grenne, miljovennlige og energieffektive produkter og
losninger. Her poengterer flere av informantene at det handler om & levere helhetlige
byggelasninger og ikke bare enkeltstiende produkter. Noen av produktene er basert pa
videreforedling av ravarer, mens andre er importerte ferdigvarer som videreselges 1
Huntons portefolje. Hovedvekten av produktene som selges er basert pa tre. Dette er blant
annet produkter som trefiberisolasjon, en type vindsperre, bjelker og annet som trengs for a
sette opp en bygning. De tilbyr ogsé en ingeniertjeneste hvor ingenigrene foreslar
losninger til kundene, men hovedandelen av salget er produkter, og ikke tjenester.
Produktene er hovedsakelig masseproduserte, mens en liten andel er sékalt “skreddersem”,

som vil si spesialtilpassede produkter kappet etter kundens enske.
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P& spersmal om hvem de ser pd som kundene sine, fremkommer det at markedet til
Hunton er Norden, mens kunden blir beskrevet som bade byggvarehusene, hdndverkeren
(entreprengrer, arkitekter, snekkere) og sluttkunden (den som skal bo i eller benytte det
ferdige bygget). Hunton selger primart til byggevareforhandlere som for eksempel
Byggmakker og Maxbo, og de har tidligere sett pa disse kjedene som primeerkunden, fordi
det er de som tar inn og kjeper produktene deres. Verdikjeden gér deretter ut pa at
byggvareforhandlerne selger varene videre til byggmestere, og entreprenerer som benytter
produktene til & bygge for eksempel hus til “Per og Kari”. Informantene forteller at Hunton
senere har endret dette perspektivet, og at de né retter seg mer mot hindverkerne som

benytter produktene 1 byggeprosessen, fremfor byggvarehusene.

“Jeg vil si at der har vi jo gjort en endring fra at det var egentlig byggvarehuset som fikk
alt fokuset. Selgere reiste rundt pa byggvarehusene og praovde d fa dem til a promotere

vare produkter. Men sd snudde vi pd flisa og fikk selger til d jobbe mot byggmesteren

(.)".

Dette skiftet begrunnes med at det er hdndverkeren som i stor grad er den som har tatt
avgjorelsen nér det gjelder hvilke materialer som skal benyttes. N& ser Hunton at ogsé
sluttkunden har blitt mer bevisst pa materialvalg og hva som faktisk benyttes i byggene, og
de har derfor mer fokus pa markedsfoering rettet mot denne gruppen. Det fremheves at

sluttkunden har fatt mer makt gjennom at de ensker & pavirke mer i prosessen.

“De er opptatt av hva slags miljo det blir i dette huset, hvordan blir det for ungene mine d

’

vokse opp her, hvordan er lufta, hvordan er isolasjonen.’

4.1.2 Levere

Som tidligere vist, er en bedrift avhengig av visse typer ressurser, aktiviteter,
samarbeidspartnere og og leveranderer for & kunne levere sine varer (Jorgensen og
Pedersen 2015). P4 spersmél om hvilke ressurser Hunton benytter seg av for & kunne
levere sine produkter til kunden, svarer alle informantene at det i hovedsak er tre og

trefiber. Andre materialer som nevnes er gips, og ikke-fornybare tilsetningsstoffer som

38



ulike kjemikalier, blant annet bitumen som er en type asfaltblanding. Et annet trebasert

materiale Hunton benytter seg av er resirkulert avispapir.

Videre fremhever flere av informantene kompetanse som svart viktig for at bedriften skal
kunne gé rundt. Dette gjelder spesialkompetanse pa bruk av tre og trefiber, men ogsé
kompetanse pé blant annet salg og marked, og mer generelle omrader som bruk av data og
sprdkopplaering. Kompetansen til de fabrikkansatte fremheves ogsd som viktig, og

bedriften har et hayt fokus pa kompetanseutvikling gjennom Hunton-skolen:

“Ja, det er helt avgjorende. Kompetanse er noe vi ogsd satser veldig mye pd. Bade pa det
som er spissende pd ingenior-siden, og sd kjorer vi Hunton-skolen for alle ansatte for d

oke kompetansen pd det vi driver med.”

Informantene forteller at Hunton-skolen bestér av seks obligatoriske moduler som alle
ansatte skal gjennom. Formaélet er at de ansatte skal f en utvidet prosessforstaelse av

hvordan bedriften fungerer.

Alle informantene ble ogsa spurt om hvilke samarbeidspartnere de behover for & kunne
levere til kundene. De fleste informantene nevnte SINTEF som en viktig
samarbeidspartner, fordi det er her produktene testes slik at Hunton kan dokumentere
produktenes egenskaper. Videre nevner de kunder som en viktig samarbeidspartner, og da
spesielt byggvarehusene. De som transporteres varene fremheves ogsé blant alle
informantene som viktige. Ellers pekte flere pa at Hunton nylig har etablert et
klyngenettverk sammen med andre akterer innen skog, bygg og industri kalt Norwegian
Wood Cluster. Flere av informantene haper at dette samarbeidet skal kunne fore til okt
kompetanseutvikling og innovasjon, mens enkelte andre var usikre pd hva samarbeidet
ville lede til. Andre viktige samarbeidspartnere for Hunton er akterer som Innovasjon

Norge, Mjeslab, Enova, Fylkesmannen pa Gjovik, og ulike leveranderer.

Nar det gjelder aktiviteter, fremhever informantene at Hunton er en industribedrift som
produserer trevarer. Produksjon er dermed blant de viktige aktivitetene som bedriften

utforer. De satser ogsé pd innovasjon gjennom produktutvikling og forbedring 1
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Forsknings- og Utviklingsavdelingen (heretter FoU) sin. Denne avdelingen er relativt
nyopprettet, og ble startet opp for ca fem ar siden. Videre regnes kvalitetskontroller og

dokumentasjon som viktige oppgaver.

“Vi klarer nesten ikke a selge et produkt i dag vi, hvis ikke vi har, kall det gjerne

’

miljodokumentasjon i orden.’

Markedsforing og salg av produktene sees ogsa som en viktig aktivitet. Hunton hadde
tidligere et sentralisert salgsapparat plassert i Oslo-omréadet. Dette er na desentralisert, slik
at selgerne er lokalisert rundt om 1 landet med ansvar for egne regioner. P4 denne méten
skaper de sterre nerhet til kunden.

Til slutt sees transport pa som en svert viktig aktivitet for & kunne levere produktene ut til
kundene. Platene til Hunton er svert volumigs og lite komprimerbar, noe som medferer at
det trengs en hoy andel av lastebiler for & {4 fraktet produktene fra fabrikk og ut til

kundene.

4.1.3 Kapre

Hvordan tjener bedriften penger? Her kom det ulike svar, men essensen er at de produserer
gode produkter som selges som standard hyllevarer, og noen kappe-tjenester hvor mélene
pa produktet er skreddersydd etter kundens behov. Produktene produseres pa en velsmurt
fabrikk med et hoyt og stabilt produksjonsnivé, og blir deretter solgt for mer enn det har
kostet & produsere de. Det kommer ogsé frem at Huntons produkter er noen hakk dyrere

enn tilsvarende produkter fra konkurrenter.

“Vi klarer d selge produkter for mer enn det de koster d produsere da. Hehe. Vi gjor det
fordi vi har gode produkter, mye kompetanse, og etter hvert mange gode kunder. (...) Vi
skal gjore det enkelt for kunden, sa noen produkter har vi til lager, og andre kjorer vi pa

’

ordre.’

Naér det gjelder kostnader, er de fleste informantene enige i at Huntons sterste utgifter er
lonn, transport og innsatsfaktorer som rastoffer og energi.

De viktigste elementene 1 Huntons forretningsmodell er sammenfattet 1 folgende tabell:
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Skape: Hva tilbyr Hunton sine kunder? Hvem er kunden?

Verdilofte: “Det skal vaere enkelt 4 bygge solid”
Helhetlig byggelosninger, ikke bare enkeltprodukter
Grenne, miljgvennlige og energieffektive produkter og lgsninger

Produkt Produkter basert pa tre
Masseproduserte varer
Ingeniortjeneste

Marked/Kunde Marked i Norden

Byggvarehus, handverker og sluttkunden

Levere: Hva trenger Hunton for d kunne levere til sine kunder?

Ressurser Innsatsfaktorer som tre og trefiber, vann og energi.
Kompetanse: Hunton-skolen

Aktiviteter Produksjon, produktutvikling gjennom FoU, salg/marked, og transport

Samarbeidspartnere SINTEF, byggevarehus, kunder, Mjgslab, Fylkesmannen i Oppland,
Innovasjon Norge, leveranderer, transportfirmaer og Norwegian Wood Cluster

Kapre: Hvordan tjiener Hunton penger, og hva er de storste utgiftene deres?

Hvordan tjene penger? | Gode produkter som selges for mer enn de koster & produsere. Hoyt
produksjonsniva. Prismessig dyrere enn tilsvarende fra konkurrenter

Sterste utgifter: Lonn, transport og innsatsfaktorer som révarer og energi

Tabell 1: Huntons forretningsmodell

4.1.4 Fremtidige endringer og utfordringer

Informantene ble ogsé spurt om hva de tror de sterste endringene vil vere 1 fremtiden, og
hvilke utfordringer de tror de vil mate. Her fremkom det at de tror Hunton fortsatt vil vere
en produksjonsbedrift med produkter basert pd fornybare materialer. Bedriften har en
vekststrategi, og informantene tror derfor at de vil vare en betydelig storre aktor i
fremtiden enn i1 dag. Videre fant vi at noen av informantene tror de vil tilby mer tjenester i

fremtiden.
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Flere av informantene papeker at Hunton har en utfordring i & fa brukt materialene sine 1
storre bygg. Pa grunn av strenge brannforskrifter, velges alternative materialer som betong
og mur fremfor tre i for eksempel leilighetskompleks. Hunton har pa bakgrunn av dette fatt
utfort branntester av materialene sine, og sier at testene ga gode resultater. Ved brann,
forkuller treverket, istedenfor & smelte, slik som for eksempel mineralull vil gjore. Dette
sees som en fordel. Ellers fremheves det at de sterste utfordringene vil vaere & tilegne seg
kompetanse pd kommunikasjon og digitalisering, og & fa pa plass en god
organisasjonsstruktur. Flere av informantene peker ogsa pa at det i fremtiden vil vaere
viktig 4 henge med i prosessen nar industrialiseringen i byggebransjen oppstér. Denne
industrialiseringen beskrives som en endring 1 bransjen, hvor bygging av ferdighus vil
vare mer utbredt enn i dag. Fokuset pd barekraft og miljo, og hvilke endringer de tror vil

oppsté pa disse omradene blir presentert 1 neste delkapittel.

4.2 Beerekraft og miljg

Alle informantene ble stilt spersmal om hvordan Hunton pédvirker miljoet i dag, og deretter
hvordan de tror de vil pavirke miljeet i fremtiden. Her ga datamaterialet oss fem
hovedpunkter; fornybare og ikke-fornybare ressurser, energiforbruk og effektivisering,

utslipp, og samfunnsansvar.

Nér det gjelder ressurser, kommer det frem at Hunton i hovedsak benytter tre og trefiber, i
form av sagflis, som innsatsfaktor i produktene sine. Sagflisen blir kjopt fra naerliggende
sagbruk. I produktene benyttes det ogsd noen tilsetningsstoffer, blant annet for a skape en
brannhemmende effekt, og disse tilsetningsstoffene er basert pa ikke-fornybare ressurser.
Videre pépeker en hay andel av informantene at bedriften bruker store mengder med
energi for & kunne produsere, men at dette hovedsakelig er basert pa vannkraft. Det har
ogsa vert diskutert internt & benytte bioenergi, men dette har pr dags dato ikke veert

leonnsomt, fordi produksjonen av bioenergien ligger for langt unna fabrikken.

“Skal man kjope bioenergi sa ma det ligge ncert der man produserer. Hvis ikke blir det

mye frakt.”
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Hunton benytter seg ikke av biodrivstoff i dag, hverken internt eller blant leveranderene
som transporterer varene. Ogsa dette begrunnes med lennsomhet. Leveranderene kjorer pa

fossilt drivstoff, og det pdpekes at dette medferer haye CO2-utslipp.

De siste arene har bedriften arbeidet mye med energiledelse, og i1 2008 ble de tildelt en
energipris fra Norsk Energi for sine CO2-reduserende tiltak (Hunton u.d. D). Flere av
informantene pépeker at arbeidet med energieffektivisering sees pa som en kontinuerlig
prosess, og noe bedriften fortsatt jobber aktivt med. I 2014 ble de sertifisert i en ny
standard for energiledelse kalt NS-EN ISO 50001.

“Og det er jo for at vi skal virkelig sette fokus pa hvordan er det vi bruker energi i det

daglige pa Hunton (...).”

Pé bakgrunn av dette, har bedriften gjort storre og mindre tiltak internt pa fabrikken. Et
eksempel er utskiftingen av en spesiell type derer pa den ene produksjonsmaskinen. De
nye derene er tette, og dette er nedvendig for & forhindre varmetap. Dette var en relativt
stor investering, men det medferte at bedriften reduserte energiforbruket sitt.
Sertifiseringen i energiledelse har ogséd medfert at de har gjort tiltak av mindre grad. De
har blant annet satt pé folere pa alle lysparer som gjor at de automatisk slukkes nar det
ikke er bevegelse i rommet. Videre fortelles det at de er bevisst pa avfallshindtering og
sappelsortering internt pa kontorene, og de fokuserer ogsa pa & samkjore nér ansatte skal

pa jobbreiser.

Nér det gjelder utslipp, fremkommer det at Hunton aktivt arbeider med & male,
dokumentere og redusere utslippene sine. De gjennomferer blant annet jevnlig
kvalitetskontroller av vannet som slippes ut, og de har ogsé foretatt mélinger av
pavirkningen pa luft, og av steynivaet fra fabrikken. Flere av informantene nevner at de
har en utslippskonsesjon satt av Fylkesmannen i Oppland & forholde seg til, og at de per

dags dato ligger godt under disse grensene.

Under intervjuene kom det frem at Hunton ogsé er opptatt av samfunnsansvar. Blant annet

nevnte noen av informantene at Hunton tar inn folk i arbeidspraksis fra NAV. Dette kan
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vare personer som har vart syke over lengre tid eller som har vaert arbeidsledige over en
lengre periode. I tillegg har de tatt ansvar for at en flyktning far sprékopplaering gjennom &
kunne praktisere norsken sin mens han eller hun arbeider pa fabrikken. Pa fabrikken er det
ogsé flere arbeidere med lav eller ingen utdannelse som har blitt gitt basiskurs i blant annet
lesing, skriving, matematikk og data. Det har ogsé blitt jobbet aktivt med at ansatte skal fa
fagbrev, og idag har 84% av de ansatte pd fabrikken dette. Dette arbeidet har medfort at
Hunton ble tildelt Voksenopplaringsprisen i Oppland i 2016. Videre pdpekes det at
bedriften er en aktivt padriver i lokalsamfunnet gjennom & sponse ulike lokale fotballag og

andre akterer innen idretten.

“Vi har sagt at vi stiller Hunton til disposisjon for Nav for folk som trenger
arbeidsutproving, folk som har veert lenge syke eller.. Lenge arbeidsledige. Det gjor vi

kontinuerlig, og vi har ansatt mange av dem, og nd har vi en flyktning pa sprdaktrening

(.).”

4.2.1 Fremtidige endringer og utfordringer i et miljgperspektiv

Pé spersmal om hvordan bedriften vil pavirke miljeet 1 fremtiden (2030), er informantene
sveart positive, og de innehar en felles holdning om at de vil pavirke miljeet i mye mindre
grad enn 1 dag. Dette begrunnes blant annet med at de vil pavirke miljeet mer positivt fordi
de tenker at de kommer til & produsere mer, som igjen vil medfere gkt binding av CO2. En
av informantene nevner ogsa at FoU-avdelingen arbeider med & finne erstatninger for de
ikke-fornybare tilsetningsstoffene.

Alle informantene ble spurt om Hunton har mett noen barrierer pa veien mot 4 bli en
gronnere og mer barekraftig bedrift. Her var det en del variasjon 1 svarene fra
informantene. Noen svarte at de ikke hadde mett pd noen barrierer, og mente at de heller
hadde fatt medvind fra samfunnet gjennom a signalisere at man ensket 4 satse pa
baerekraft. Dette eksemplifiserte de med at bedrifter kan {2 stotte fra det offentlige dersom
man egnsker & bruke mindre energi. Flere av informantene mener at politikerne mé komme
pa banen, spesielt med tanke pa miljgvennlige materialvalg. Her ensker de at det skal
stilles strengere krav. Fra intervjuene kom det frem at etablerte betongakterer i bransjen
har hatt tid til & pavirke forskrifter i sin faver, men at dette har startet & endre seg. Den siste

tiden har ogsé tre og trefiber-aktorer har blitt flinkere til 4 pavirke.
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“Kan veere en barriere at betongprodusentene over tid har veert flinke til a lage forskrifter
0g sd videre som gagner dem. (...) Ser du tre i forhold til betong og mineralull, sa er det sda
klart at en del av forskriftene gir fordeler til de andre. De siste fem drene har dette begynt

d justere seg. Tre og trefiber har blitt flinkere til a pavirke, og ogsa fatt litt vind i ryggen i
forhold til dette med beerekraft.”

En av informantene trakk frem at det er en ulempe at Norge ikke har noen gode skoler som
kan utdanne flinke fagfolk med kompetanse pa tre og trefiber. Dette har medfert at man

ma hente inn utenlandske arbeidere dersom man ensker noen som har denne kompetansen.

4.3 Sirkuleer gkonomi

P& forhand visste vi at treflisen som benyttes 1 Huntons produkter er et
overskuddsmateriale som kjopes fra relativt naerliggende sagbruk. Bruken av dette
materialet ble ogsa fremhevet av de fleste informantene. Informantene ble deretter spurt
om hvordan produktene deres kan gjenvinnes. Det fortelles at det under produksjonen av
trefiberplatene kan oppsta vrak, altsa plater som ikke tilfredsstiller kravene til kvalitet.
Disse platene kan sendes inn i produksjonen igjen pa nytt. Dette medferer at materialene
ikke gér til spille, og at de i stedet blir benyttet om igjen til & lage nye plater. Informantene
papeker ogsa at dersom platene far en sprekk eller annen skade under byggeprosessen, kan

de repareres med teip.

Da vi spurte hva som skjer med produktene deres etter at et hus rives, ble vi informert om
at trefiberplatene i liten grad kunne benyttes om igjen. Dette begrunnes med at det ville
vare tidkrevende og vanskelig & forseke & bevare platene i sin opprinnelige form. Etter
riving kan platene leveres inn til miljestasjoner som vanlig trevirke. Informantene vet ikke
sikkert hva avfallstasjonene gjor med treverket, men de antar at trevirket enten blir brent
for a skape energi, eller gjenvunnet slik at materialet kan benyttes i nye produkter. En av
informantene forteller imidlertid at Hunton har mottatt en forespersel fra en lokal

miljestasjon, som ensker & vite om Hunton kan benytte seg av rest-trevirke som
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miljostasjonen har mottatt. Et par av informantene er inne pé at det ville vert bedre om

produktene kunne brukes pa nytt, i ny form, i stedet for & brenne de med en gang.

“(...) I dag sd gdr jo vdre produkter i forsavidt et kretslop ved at de kan brennes da, skape
energi. Sd det er jo fortsatt en del av det kretslopet, men det er klart det hadde veert mye

lurere i sann miljosammenheng d bruke det til noe som skal veere et nytt bygg da (...).”

Nar det gjelder trefiberisolasjonen, ser den ene informanten pa denne som sa naturlig at

den kan gjenvinnes pa folgende mate:

“(...) Isolasjonen kan du jo ha i blomsterbedene dine. (...) For det er jo bare treflis. Mens
vdre konkurrenter da, de md jo levere det i containere og betale deponiavgift pa det. Altsd

levere som spesialavfall. (...).”

En av informantene forteller at dersom produktene brennes, slippes det ut CO2 som har
veert lagret i treverket. Nr CO2en slippes ut 1 luften, kan nye traer fange den opp igjen og
lagre det pa nytt slik at det dannes et kretslop. Informanten mener at det er viktig & bruke
dette kretslopet sd smart som mulig, for eksempel gjennom a bruke trevirke i bygg, for da
lagrer man karbonet 1 byggets levetid. Flere av informantene trekker frem at tre er sveert

holdbart, slik at levetiden kan vere svaert lang, si lenge treverket holdes tort.

4.4 Motivasjon for baerekraft

Nér det gjelder drsaken til at Hunton ensker & vere en miljovennlig og baerekraftig bedrift,
papeker de fleste informantene at motivasjonen er todelt. Det handler om et enske om & ta

ansvar for miljeet, men ogsd om lennsombhet.

“Altsa, vi skal jo drive business og levere gode resultater til eierne vdre, sd.. Sd det er

’

todelt. Det er et gront samfunnsansvar og sd er det d tjene penger.’

En av informantene papeker at Hunton kan utgjere en forskjell ved at deres produkter

fungerer som substitutter for materialer som utgjer sterre belastning pa miljeet, samtidig
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som at deres losninger er sa bra at kundene vil kjope de. En annen informant papeker at det
er lonnsomt med miljevennlige produkter. Nesten alle informantene peker pa at samfunns-

og miljeansvar er viktig, mens en av informantene kommenterer at markedet stiller hoyere

krav til miljedokumentasjon. Det kommer frem fra en av informantene at flere av de

ansatte innehar de samme verdiene som bedriften;

“Veldig mange i selskapet som har like verdier personlig som selskapet har. Det er en stor

fordel, en stor styrke.”

4.4.1 Motivasjon for hjemflytting av fabrikken
Hunton har bestemt seg for & flagge hjem produksjonen av trefiberisolasjon fra Polen til
Norge, og vi ensket & vite hvorfor. Var det et kostnadsspersmal, eller handlet det om & oke

miljevennligheten ytterligere?

Informantene oppgir flere ulike grunner til at de har valgt a flytte produksjonen hjem. Flere
av informantene nevner at kompetansen pa tre befinner seg i Norge, og at det er hay
tilgang pa gode ravarer her. Videre beskriver flere av informantene at hjemflyttingen

bidrar til & eke kontrollen over produksjonen;

“Da far vi kontroll selv, pa bdde okonomi, miljo og tilsetningsstoffer. Det er jo sann at
noen tilsetningsstoffer i produktene liker ikke vi sa godt, men det kan vi ikke gjore noe med

pridag. Men det kan vi med ny fabrikk.”

En annen viktig arsak som flere av informantene fremhever er transport. Trefiberisolasjon
er, som tidligere nevnt, svert volumies og vanskelig & komprimere pd samme mate som
konkurrerende produkter, for eksempel Glava. Dermed trengs det flere lastebiler for &
transportere trefiberisolasjonen. Flere av informantene pépeker at dette skaper hoye
CO2-utslipp. Informantene forteller at dersom fabrikken befinner seg i Norge, reduseres
bade transportutgiftene, transportavstanden og CO2-utslippene. Dette miljeaspektet blir

ogsa trukket frem av flere av informantene:

“Du har et miljovennlig produkt, men du har transportert det j**** miljouvennlig”.
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En av informantene papeker ogsa at en av grunnene til hjemflyttingen er at de ensker en

storre andel av isolasjonsmarkedet:

“Vivil knuse... Kall det gjerne konkurrentene med mineralull pa miljosporsmalet nar vi

’

produserer det her.’

Videre produseres isolasjonen ved hjelp av kull i Polen, noe flere av informantene anser

som svert uheldig:

“A produsere i Polen med kullkraft og lang transport er ikke beerekraftig. Heller ikke i
forhold til kostnader. Det gjor at produktene blir dyrere enn andre. Fremdeles dyrere d

produsere i Norge, men ikke veldig.”

Informantene ble ogsa spurt om hjemflytting av fabrikken kan ha noen negative
konsekvenser. De er av den oppfatning av at det vil vere fa negative konsekvenser med
den nye fabrikken. Dette begrunnes med at fabrikken er et helt nytt bygg, med alt det
medforer av tekniske maskiner og andre elementer hvor fokuset pd for eksempel
energieffektivitet er pa topp. Det er ogsa uttrykt et enske om & bygge fabrikken sé grenn
som mulig. De ser heller pd flyttingen som positivt, blant annet fordi det vil skape mange

nye arbeidsplasser.

4.5 Innovasjon

Den ene informanten forteller at internt i Hunton sees alle nye produkter som kommer inn 1
portefoljen som innovasjoner. Det fremkommer ogsa at de foretar kontinuerlige
forbedringer i produktene sine, og som tidligere nevnt, er ogsa energiforbruket noe som det

jobbes med a redusere.
Gjennom intervjuene kommer det frem at Hunton har gatt fra a fokusere pa

enkeltprodukter til & vere en produsent som tilbyr komplette losninger. Altsé henger

produktene sammen slik at man 1 prinsippet kan bygge et “Hunton-hus”.
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Informantene forteller videre at Hunton har satt i gang en vekststrategi, hvor de ensker 4 ta
storre markedsandeler. Imidlertid opplever enkelte av informantene dagens
organisasjonsstruktur som delvis utfordrende. Produksjonen og FoU-avdelingen er plassert
pa Gjovik, mens markedsavdelingen er plassert i Asker. Flere informanter oppfatter derfor
denne avstanden som en barriere for kommunikasjon og innhenting av markedsbehov. Det
er selgerne 1 markedsavdelingen som er tettest pd kundene, og derfor er det onskelig fra de
ansatte pa Gjevik & kunne oppna bedre kommunikasjon mellom disse avdelingene.
Innstillingen til informantene er at behovene i markedet skal styre utviklingen og
forbedring av produkter, men det er ulike oppfatninger internt om hvor ideene vanligvis
oppstér. Flere av informantene mener at markedsavdelingen bidrar 1 stor grad til nye ideer,

mens om lag halvparten av informantene mener at ideene oppstar i FoU-avdelingen.

“Na blir det egentlig sann at ledelsen vdr sier at “nda md vi lage noen nye produkter”.

“FoU-avdeling, kan dere gjore det?”

Informantene forteller at en av arenaene hvor Hunton meter kundene sine er gjennom
Hunton-akademiet. Her samles byggevareforhandlere og hdndverkere til oppdatering pa
tekniske forskrifter og hvordan disse kan metes med Huntons produkter. P4 akademiet
oppmuntres det til at kunder kan komme med innspill pa hvilke endringer eller nye
produkter som de kan tenke seg. Ettersom det er handverkere som benytter produktene kan

disse sitte pa gode ideer.

“(...) sd har vi vridd oss med at malgruppa er den handverkeren, sa selgerne skal bruke
mere tid pad det. Og det er klart, da fdr vi mere direkte link mellom de som bruker

produktene, og det er de som kanskje sitter pa gode produktforbedringer eller ideer.”

4.6 Eksterne aktarer

De fleste informantene var usikre pa hvilke materialer som burde benyttes for a4 bygge et
mest mulig baerekraftig og miljovennlig bygg. I stedet kom det frem at det vanligste

byggematerialet 1 norske hus er treverk.
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Informantene var ogsa usikre pa hvilke av de ulike isolasjonstypene som er mest
miljovennlig og barekraftig av trefiberisolasjon, stein- og mineralull. Informantene ga
ingen entydig svar pd dette, men en av informantene pdpekte at alle akterene i1 bransjen i
dag fremstiller seg som veldig miljovennlig, og at det ogsa foreligger mange krav fra
myndighetene. Det kom ogsa frem at hele bransjen arbeider aktivt med & redusere
pavirkninger pa miljoet.

En av informantene mente det var smak og behag hvilken isolasjon man velger, men at en
stor fordel med Glava sin mineralull er at den har svart hay komprimeringsevne. Videre
utdypet informanten at dette gjor at man kan frakte mer isolasjon per lastebil, noe som
forer til mindre utslipp fra transport.

Noen av informantene var begeistret for Hunton sin miljeprofil og deres trefiberisolasjon.
Her trakk en av informantene selv frem at hjemflytting av isolasjonsfabrikken fra Polen er
en svart positiv avgjerelse. En annen informant var svart positiv til bruken av treverk, og
mente at utnyttelse av skog er miljovennlig, men at det ogsa gjelder a finne miljovennlige
produksjonsprosesser. I forhold til valg av trefiberisolering, stein- eller glassull, mente
denne informanten at trefiberisolasjonen ville vare mer miljevennlig, ettersom den inngar
1 et naturlig kretslop, noe glassull ikke gjor. Informanten mente videre at stein- og
glassullprodusentene er flinke pé diffusjonstette losninger, men stiller spersmal ved om

hus kan bli for tette, for eksempel med tanke pa luftveisplager.

Pa spersmal om de har opplevd en endring i markedsbehovet, bekreftes dette. Alle de
eksterne akterene bekreftet at det har skjedd en endring i1 kundenes atferd de siste drene.
De opplever at kundene er mer opptatt av & vite hvilke fordeler det er med de ulike
materialene, hvordan de kan skape godt inneklima, og hvordan de kan bygge sa
miljevennlig som mulig. Det er ogsa heyt fokus pa a bygge energieftektive bygg. Dataene

som nd er presentert, er sammenfattet i folgende tabell:
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Beerekraftig utvikling

Hvordan pavirker bedriften miljoet idag?

Ressurser e Hoy andel fornybare ressurser i produksjonen
o Litt bruk av ikke-fornybare ressurser (kjemikalier), men jobber
kontinuerlig med & redusere dette
e Bruk av ikke-resirkulert plast rundt produktene
e Gips
e Resirkulert avispapir
Energiforbruk e Hoyt energiforbruk, men vannkraft som energikilde
e 2014: Sertifisert i en ny form for energiledelse: NS-EN ISO
50001
e Bioenergi: gnsket & benytte dette, men ikke lennsomt idag
(produksjon ligger for langt unna fabrikk)
e Mindre tiltak som automatiserte lysparer, samkjoring pé
jobbreiser, avfallssortering pa kontorene
e 2008: Tildelt Energiprisen fra Norsk Energi
Utslipp e Fokus pa & male, dokumentere og redusere utslippene fra
fabrikken
e Daglige mélinger av vannkvaliteten
e Foretatt malinger av luftkvaliteten og stoyniva
e Ligger langt under utslippsgrensene satt av Fylkesmannen
Samfunnsansvar e Bidrar til & gi arbeidserfaring til mennesker via NAV
e  Gitt flyktninger arbeidserfaring og muligheten til & praktisere
norsk
o Gitt ansatte basiskurs i norsk, matte og databruk
o Tildelt Voksenopplaringsprisen i Oppland i 2016
e Sponser lokale fotballag og andre akterer innen idretten
Beerekrafti 2030: Hvordan vil bedriften pdvirke miljoet i fremtiden?

e Mer positiv pavirkning enn i dag
e  Onsker mindre bruk av ikke-fornybare ressurser
e Okt produksjon = mer binding av CO2

Sirkulzer gkonomi

e Benytter overskuddsmateriale fra sagbruk

o Kan benytte vrak inn igjen i egen produksjon

e Kan repareres med teip

e Brukte plater kan i liten grad benyttes om igjen

e Leveres inn som treavfall til gjenvinning

e Brennes for energi eller gjenvinnes muligens
Trefiberisolasjon kan returneres til jorden

Tre = en del av et naturlig kretslap
e Fanger opp og lagrer CO2
e CO2 slippes ut igjen ved brenning av treprodukter

51




e Hensiktsmessig & bruke treverk i hus for & lagre CO2

Motivasjon for baerekraft

Todelt:
e Samfunnsansvar
¢ Lonnsombhet

Ansatte med samme personlige verdier som bedriften

Utfordringer

Fordeler:
e Medvind fra samfunnet ndr man ensker & vare baerekraftig
Eks: Stotte dersom man ensker a bruke mindre kraft

Utfordringer:
e Politikerne méa pé banen i forhold til miljgvennlige materialvalg
o Etablerte aktorer har pavirket forskrifter i sin faver, startet &
endre seg til faver for tre.
e Ingen norske skoler med utdanning innen tre og trefiber

Hjemflytting av fabrikken

e Kompetanse pa tre i Norge

e Hoy tilgang pé révarer

e Okt kontroll over produksjon

e (ke markedsandel i isolasjonsmarkedet

e Produsere med vannkraft i stedet for kullkraft

e  Mindre transport (volumigst produkt = stort behov for transport)
e Hoyere troverdighet (miljomessig)

Endringer i omgivelsene

Det gronne skiftet:
e Kunder er mer opptatt av miljoect
e Treet sees som en viktig ressurs

Industrialisering i bransjen:
e Modulbygging innomhus

Innovasjon

Alle nye produkter inn i Hunton = innovasjoner
Inkrementelle innovasjoner:

e Produktforbedringer

e Energisparing
Radikale:

e Hjemflytting av fabrikk
Hunton-akademiet:

e Arena for & treffe kunder

e Oppfordrer til ideer

e Bidrar til 4 innhente behov fra markedet

Tabell 2: Oppsummering

Datamaterialet og tidligere presentert teori diskuteres i neste kapittel.
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5.0 Drgfting

Vi har sa langt redegjort for relevant teori og presentert innhentet datamateriale. I det
folgende vil dette anvendes 1 en diskusjon som har som formal & svare pé studiens

problemstilling:
“Hvordan mater Hunton beerekraftsproblemet gjennom sin forretningsmodell?”
Problemstillingen er operasjonalisert inn 1 felgende forskningsspersmal:

1. Hvilke deler av Huntons forretningsmodell bygger pé barekraft?

Hvilke sirkuler-gkonomiske trekk finner vi i Huntons forretningsmodell?

Hvilke forretningsmodellinnovasjoner finner vi?

Eal

Hva motiverer Hunton til & drive beerekraftig?

Diskusjonen er tematisk inndelt. I del 5.1 har vi benyttet teorier om forretningsmodeller og
barekraft for & belyse eventuelle trekk av barekraft i Huntons forretningsmodell. Dette
danner grunnlaget for diskusjonen i del 5.2, hvor vi lefter blikket og ser nermere pa
hvorvidt Hunton er pd vei mot en sirkuler-gkonomisk tankegang eller ei. Denne
diskusjonen bygger pa utvalgt teori om hvordan verdi kan skapes ut av avfall, og hvordan
lukking og bremsing av materialers kretslop kan foregd. Her anvendes ogsa de Man og
Frieges kritikk. I del 5.3 ser vi neermere pa hvordan endringer i Huntons markedssituasjon
har pavirket bedriften, og hvilke tiltak de har gjort for 4 imetekomme disse endringene.
Dette sees 1 lys av teorier om forretningsmodellinnovasjon, og slike innovasjoner rettet
mot berekraft. Del 5.4 omhandler ulike motivasjonsfaktorer bak Huntons valg. I kapittel 6

sammenfattes de fire hoveddelene, og dette legger grunnlaget for konklusjon.

5.1 Integrering av baerekraft i Huntons forretningsmodell

Huntons forretningsmodell legger grunnlaget for diskusjonen 1 dette delkapittelet.
Forretningsmodellen sees i lys av relevant teori for & avdekke hvilke sosiale og

miljemessige forhold som er integrert, og hvorvidt det finnes trekk av berekraft eller ikke.
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Det sees derfor som hensiktsmessig at diskusjonen 1 dette delkapittelet bygger pa vér

analyse av Huntons forretningsmodell (se Tabell 1 side 41, og tabell 2 side 51 ).

En viktig side ved berekraftige forretningsmodeller, er at sosiale og miljemessige faktorer
er en integrert del av hvordan bedriften driver “business” (Bocken et al. 2014; Boons og
Liideke-Freund 2013; Jorgensen og Pedersen 2015). I det folgende skal vi derfor se pa
hvordan Hunton har tatt grep for 4 redusere sine negative eksternaliteter og oke de
positive.

Tar vi utgangspunkt 1 Huntons verdilafte, ser vi at de tilbyr byggeprodukter som
hovedsakelig er laget av de fornybare materialene tre og trefiber. Dette sees som et godt
svar pa Regjeringens (2014 B) innstilling om at det mé skapes en overgang til produkter
og tjenester som innehar betydelig lavere konsekvenser for milje og samfunn enn i dag,
dersom en endring til det gronne skiftet skal veere mulig. I lys av dette kan Huntons
verdilofte sees som sveart baerekraftig, fordi hovedandelen av produktene deres bestar av
fornybare ressurser. Videre kan det ogsa sees som at bedriften kaster lys, fordi de har valgt
a benytte seg av et materiale (sagflis) som ellers ikke har s& mange bruksomrader. Her har
Hunton dermed skapt positive eksternaliteter ved at de tar ansvar for andre bedrifters
avfall. Schaltegger, Liideke-Freund og Hansen (2012) papeker utfordringen med & skape
barekraftige forretningsmodeller som bédde leverer sosiale og/eller miljemessige fordeler,
samtidig som bedriften skaper inntekt til seg selv. Denne utfordringen ser Hunton ut til &

ha lest ettersom de klarer & tjene penger pa produkter produsert av sagflis (restmateriale).

Vi finner ogsa trekk av barekraft i maten Hunton leverer verdi til kundene sine. Nar det
gjelder valg av ressurser (innsatsfaktorer) i produktene til Hunton, ligger hovedvekten,
som tidligere nevnt, pa fornybare ramaterialer av tre og trefiber, noe som er positivt sett i
et berekraftig perspektiv. Noen av produktene bestar ogsa av en liten andel ikke-fornybare
tilsetningsstoffer. Disse tilsetningsstoffene anses ikke som et berekraftig valg av ressurser,
ettersom de ikke er fornybare. De utgjor dermed en del av bedriftens skyggeside. Det ma
riktignok poengteres at tilsetningsstoffene som benyttes kommer bedre ut miljomessig
sammenlignet med andre alternativer som eksisterer 1 dag. Dermed ville skyggesiden til
Hunton vert enda sterre, om alternative tilsetningsstoffer med svakere miljoprofil hadde

blitt brukt.
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En av fordelene med Huntons produkter, er at de er laget av treverk. Treverk binder som
kjent CO2, og Hunton ensker pa bakgrunn av dette & kunne produsere og selge mer, slik at
treverket de benytter kan binde enda mer CO2 fra luften. Pa den ene siden kan denne
tankegangen i utgangspunktet sees som svert god, ettersom det er et uttalt mal a redusere
CO2-utslipp (Regjeringen 2014 A). Pa den andre siden kan det vare at
produksjonsprosessene i bedriften og alle aktivitetene som ma til ikke er “rene” nok. @kt
produksjon vil for eksempel kreve gkning i transport, mer bruk av energi, og et hayere
forbruk av vann. Her vil det vere viktig & vurdere disse aktivitetene, slik at disse ikke vil
skape storre negative effekter enn de positive som skapes ved a binde mer CO?2 i treverk.
Det er derfor vanskelig & vurdere om det totalt sett vil vaere en fordel & produsere mer, eller
om fordelen med ekt CO2-binding vil bli spist opp av de negative effektene som folger av
aktivitetene.

En ulempe med produkter laget av tre, er at de ikke kan bli brukt i sterre bygg og for
eksempel leilighetskomplekser pa grunn av strenge brannforskrifter, og dette reduserer den
totale bruken av treverk. Hunton har imidlertid foretatt undersekelser som viser at deres
produkter kommer svaert godt ut i branntester, og hvis dette blir utredet nermere, kan det
bidra til en endring hvor treverk ogsa vil kunne brukes i storre bygg. En slik ekning av

andelen fornybare ressurser i bygg sees som svart positivt i et barekraftsperspektiv.

Hunton trenger ogsé andre aktiviteter for a kunne levere sitt verdilofte, og her er det
produksjonsprosessen og transport som sees som viktigst & diskutere opp mot barekraft.
Produksjonsprosessen til Hunton innebzrer et hayt forbruk av vann og energi. Selv om
verdileftet (varen) 1 seg selv sees som relativt barekraftig fordi det i sa stor grad bestér av
fornybare ressurser, bidrar det heye forbruket av vann og energi til 4 skape negative
eksternaliteter. Huntons heye forbruk av dette sees derfor som en skyggeside. Det er
likevel viktig & papeke at Hunton aktivt har arbeidet med a redusere energiforbruket sitt,
og at de nylig har greid & eke produksjonen med 10% uten & ke energiforbruket (Hunton
u.d D). Her ser vi at Hunton har tatt ansvar for sine negative eksternaliteter, og satt i gang
tiltak for & gjere noe med de. Et annet viktig poeng er at produksjonen i Norge foregar ved
bruk av vannkraft, noe som er 1 trdd med FN-Sambandets (2016) uttalelser for barekraftig
utvikling. Trefiberisolasjonsfabrikken i Polen produserer derimot varene ved bruk av

kullkraft, noe som gér imot prinsippene for en baerekraftig utvikling, ettersom det benyttes
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ikke-fornybare energikilder som det er enskelig & redusere bruken av. Denne energitypen
vil imidlertid endre seg nar fabrikken for trefiberisolasjon flyttes til Norge, og dette skal vi

komme narmere inn pa i del 5.3 Innovasjon..

En annen stor post blant aktivitetene til Hunton er transport. Dette er en svert viktig
aktivitet, med tanke pa at Hunton er avhengig av a frakte og levere produktene sine ut til
kunder. Transport medferer haye CO2-utslipp, og sa lenge Huntons samarbeidspartnere pa
transportsiden fortsetter & kjore pa fossilt drivstoff, vil denne aktiviteten vaere en betydelig
faktor 1 skyggesiden av Huntons drift. Dette er spesielt gjeldende for trefiberisolasjonen,
som bade er volumigs, og som ma fraktes helt fra Polen. Denne varen regnes i
utgangspunktet som et svaert barekraftig produkt, pd bakgrunn av at det i hovedsak er laget
av fornybare ressurser. Derimot reduseres barekraften betraktelig ved at det ma
transporteres over sa lange avstander. Med sa haye CO2-utslipp som frakten medferer, kan
fordelen 1 & velge trefiberisolasjon kontra tilsvarende produkter fra konkurrenter, forsvinne
ved at produktet ma fraktes sdpass langt. At produksjonen na flyttes hjem, vil hjelpe
betraktelig pa 4 redusere CO2-utslippene som transporten medferer. Dette betyr likevel
ikke at Hunton vil kunne kvitte seg med transport som en viktig aktivitet. Bade
trefiberisolasjonen og de andre produktene ma fortsatt fraktes fra fabrikken og ut til
kundene, og sd lenge biodrivstoff ikke anses som lennsomt (Halser og Tjelle 2017), vil
denne aktiviteten vaere en betydelig negativ eksternalitet i Huntons forretningsmodell som

det er vanskelig & komme bort fra.

Verdilevering 1 en forretningsmodell inneberer ikke bare innsatsfaktorene og maskinene
som trengs i produksjonen, men ogsé mennesker, kunnskap og kompetanse, og som vi har
sett 1 del 2.3 omfatter den baerekraftige utviklingen ikke bare pavirkninger pa miljoet, men
ogsé pa samfunnet (Var felles framtid 1987).

I intervjuene fremkom det at Hunton har vunnet Voksenopplaringsprisen i Oppland for sitt
arbeid med kompetanseheving internt, og at de har tatt inn mennesker pa arbeidspraksis
gjennom NAV. Det fremkom ogsa at Hunton har hatt en flyktning i1 arbeidspraksis, som
har fatt muligheten til & leere og praktisere norsk ved & arbeide 1 bedriften. Disse tiltakene
kan vere viktige bidrag pa flere omrdder. Ikke bare forer en intern kompetanseheving til at

bedriften 1 seg selv vil kunne gke sin konkurransekraft, men sett 1 et storre,
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samfunnsmessig perspektiv, kan praksisarbeid fore til at mennesker som har slitt med &
komme seg inn i arbeidslivet fir den erfaringen de trenger for 4 kunne bli aktuelle pd
arbeidsmarkedet. Dette kan veare viktige bidrag til a fa flere i arbeid, og gjennom dette
senke arbeidsledigheten i Norge. Ved é stille bedriften til disposisjon pa denne maten, tar
Hunton et samfunnsansvar og skaper positive eksternaliteter.

Hunton sponser ogsa lokale idrettslag. Dette er i trdd med teorier om beerekraftige
forretningsmodeller, ettersom bedriften bidrar til 4 kaste lys. Ved & bruke deler av
omsetningen pa et godt formal, bidrar Hunton ogsa til & gjere verdikapringen sin mer
baerekraftig. Disse eksemplene viser at Hunton ogsé integrerer sosiale aspekter inn i
kjernen av virksomheten sin, og dette underbygger et argument om at Hunton har trekk av
baerekraft i forretningsmodellen sin.

Vi har sa langt sett nermere pa forretningsmodellen til Hunton, og funnet ut at bedriften
innehar bade positive og negative eksternaliteter. I neste del lofter vi fokuset et hakk opp,

og ser pa hvorvidt Hunton innehar sirkular-ekonomiske trekk.

5.2 Sirkuleer-gkonomiske trekk i Huntons forretningsmodell

I dette delkapittelet tas det sikte pd & underseke hvorvidt Hunton berer preg av
sirkulcer-okonomisk tenkning. Vi har sa langt sett de ulike delene av Huntons
forretningsmodell 1 lys av barekraftsteorier, og vi har derfor valgt & innta et mer helhetlig
perspektiv pa bedriften i denne delen av diskusjonen. Fordi de ulike delene av en
forretningsmodell henger sd tett sammen (Jorgensen og Pedersen 2013), sees dette som
mest hensiktsmessig. Formalet med dette kapittelet er & se n@rmere pa om Hunton bidrar

til & lukke eller bremse kretslopet til materialene i sin verdikjede.

I teorikapittelet presenterte vi Bocken et al. (2014) sin kategorisering for baerekraftige
forretningsmodeller, og vi fokuserte pa hvordan bedrifter kan skape verdi fra avfall. I trdd
med denne teorien, ser vi at Huntons produkter baseres pa overskuddsmateriale fra andre
bedrifter. I litteraturen om sirkuler gkonomi elimineres avfall som konsept (Ellen
MacArthur Foundation 2015). Her ser vi likhetstrekk til hvordan Hunton skaper verdi til
kundene sine ved & benytte sagflis, et restmateriale fra sagbruk, som innsatsfaktor i

produktene sine. P4 denne méten blir sagbrukene kvitt et overskuddsmateriale, mens
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Hunton far et viktig rastoff til sine produkter. En annen fordel ved a benytte sagflis som
innsatsfaktor er at treverk binder karbondioksid. Det vil si at sagflis som blir til produkter
fremfor 4 brennes, vil fortsette & lagre pé karbondioksidet som trerne fanget opp for de ble
kuttet ned. Basert pé dette er det rimelig 4 anta at treets evne til & binde CO2 er med pa &
redusere Huntons fotavtrykk pa miljeet, noe som er i trdd med teorien om at “a skape verdi

fra avfall” kan redusere bedrifters pavirkning pa miljeet (Bocken et al. 2014).

Enkelte vil derimot hevde at det krever alt for mye energi & skape nye produkter fra avfall
(de Man og Friege 2016). Med grunnlag i Huntons produksjon er vi noe uenige i denne
kritikken. Hovedarsaken til dette er at vi ikke anser sagflis for & vere et degradert
materiale, til tross for at det er et restmateriale fra en annen bedrift. Selv om sagflis er et
restmateriale, trenger ikke Hunton foredle det noe mer enn dersom trevirket var kuttet opp
med formal om & brukes i deres produkter. Med bakgrunn i dette er det derfor rimelig &
anta at Hunton ikke har noe heyere energiforbruk pa grunn av at de benytter avfall i
produksjonen.

Ser man derimot pa hvor mye energi som kreves for a gjenopprette verdien til produktene
etter at de har vaert montert i et hus, er dette mer sammenfallende med de Man og Friege
(2016) sin kritikk. Det kom for eksempel frem i intervjuene at det ikke er sa enkelt &
gjenbruke vindtettplatene til Hunton dersom et hus rives. Prosessen med & ta ned platene
uten 4 edelegge de, anses som en sdpass tidkrevende prosess at det er lite sannsynlig at
noen vil ta seg bryet med a forseke 4 bevare de ved demontering, fremfor & kjope nye
plater. Dermed er det rimelig 4 anta at platene vil trenge bearbeiding dersom de etter riving
skal benyttes pa nytt. Dette bygger oppunder de Man og Friege (2016) sin kritikk pa at det
kreves mer energiforbruk pé a foredle produktene enn det gjor & benytte jomfruelige
(virgin) ressurser. Med utgangspunkt i Huntons bruk av sagflis, ser vi oss derfor bade
enige og uenige i kritikken til de Man og Friege (2016). Det er vanskelig a si hvordan dette
vil veere 1 andre situasjoner med andre materialer, og vi finner det dermed rimelig & pasté
at graden av energiforbruk vil variere ut ifra hvor mye bearbeiding som ma til for & kunne

benytte materialet pa nytt.

Som tidligere papekt, bestdr produktene som Hunton /everer til kundene sine 1 hovedsak

av tre og trefiber, men det er ogsé en liten andel ikke-fornybare tilsetningsstoffer 1 noen av
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produktene. Sett i en sirkuler-ekonomisk sammenheng, er det forst og fremst et klokt valg
a benytte skogen som ressurs, nettopp fordi skogen er fornybar. For det andre, er det et
overskudd av skog 1 Norge, som folge av at den arlige hogsten ligger langt under arlig
tilvekst (Henriksen 2017). A gke bruken av skog sees derfor som svert hensiktsmessig.
For det tredje, er trevirket som Hunton benytter i sin produksjon fra skog med
gjenplantingsprogrammer. Dette er et krav de stiller til seg selv og sine leveranderer
(Hunton u.d E). Et slikt krav kan ses i sammenheng med & passe pa at skogen som hogges
ned kan 4 mulighet til & vokse opp igjen. Dette er ogsa i trad med at uttak av ressurser skal
balansere pd en slik mate at man ikke temmer ressurslagrene, samtidig som man serger for
at de fornybare ressursene kan regenerere seg (se Ellen MacArthur Foundation 2015;
Jorgensen og Pedersen 2017). Nér det gjelder de ikke-fornybare ressursene, ville det ogsa i
lys av en sirkuler ekonomi vert gunstigere & benytte et naturlig og fornybart rastoff 1
stedet. Dette er i trad med tidligere presentert teori om at sirkuler ekonomi bygger pa

tankegang om barekraftige forretningsmodeller.

Vi skal né se nermere pa det teknologisk og biologisk kretslapet (se McDonough og
Braungart 2009). Med grunnlag i denne inndelingen anser vi tre og trefiber til 4 here inn i
det biologiske kretslopet, ettersom det kan returneres til naturen for & brytes ned og bli ny
na&ring. De ikke-fornybare tilsetningsstoffene plasserer vi 1 det teknologiske kretslapet,
ettersom det er snakk om menneskeskapte stoffer som ikke herer hjemme i naturen.
Dersom ressurser skal g fra “cradle to cradle” mé materialer fra det biologiske og det
teknologiske kretslopet holdes fra hverandre (McDonough og Braungart 2009). Gjennom
intervjuene fremkom det at flere av Huntons produkter inneholder bade fornybare (treverk
og sagflis) og ikke-fornybare ressurser (tilsetningsstoffene). Dette strider mot teorien om at
materialer fra de to kretslopene ikke ber kombineres. Gjennom & kombinere de to
kretslopene i samme produkt, vil begge kretslapene forurenses av hverandre. Treverket
(biologisk kretslop) forurenses av tilsetningsstoffene, og det blir dermed vanskelig &
returnere det til jorda for nedbrytning, mens kvaliteten pé tilsetningsstoffene (teknologisk
kretslep), anses som darligere og vanskeligere & gjenvinne fordi de er brukt i kombinasjon
med treverk. Det er vanskelig & si 1 hvor stor grad Huntons materialer er blitt forringet ved
at de to kretslopene er kombinert, men det er rimelig 4 anta at produktene na trenger en

form for bearbeiding for de kan sirkulere videre 1 kretslopet.
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LUKKING AV KRETSLOP

Tidligere presenterte vi at Bocken et al. (2016) har utarbeidet ulike designstrategier for
hvordan materialenes kretslop kan lukkes. Modell 2 (side 19) illustrerer at det er mulig &
lukke det biologiske kretslapet to forskjellige mater. Dette kan gjores gjennom at treverket
brennes eller resirkuleres. Et tredje alternativ kan vare a returnere trevirket tilbake igjen til
jorden, men dette forutsetter, som tidligere vist, at produktet kun bestar av biologiske og
nedbrytbare stoffer (McDonough og Braungart 2009). Ettersom flere av Huntons produkter
er tilsatt ikke-fornybare tilsetningsstoffer, anses det derfor som vanskeligere a returnere
trevirket tilbake til jorden.

Gjennom intervjuene, fremkom det at Huntons produkter ender pd miljostasjoner etter
riving, men det var uklart blant informantene hva som skjedde med materialene etter dette.
Det er rimelig & anta at de fleste produktene brennes for energi fremfor a resirkuleres eller
returneres til jorda, ettersom under 1% av sortert trevirke blir sendt til gjenvinning (Grenn
Byggallianse og Norsk Eiendom 2016). Pa den ene siden er det positivt at treet blir brukt
til & skape energi, men pa den andre siden slipper treverket da ut karbondioksid som
tidligere var lagret. Det sees derfor som mer hensiktsmessig & utvide lagringstiden av

karbondioksid gjennom & bruke materialene pa nytt.

Nar det gjelder lukking av det feknologiske kretslopet, anses det som lite hensiktsmessig &
diskutere her, ettersom andelen ikke-fornybare tilsetningsstoffer i Huntons produkter er
sépass lav. For & finne ut hvordan en slik lukking av kretslep foregar i praksis, ber det
derfor gjores nermere undersekelser av andre bransjer eller bedrifter, hvor varen som
tilbys hovedsakelig bestar av ikke-fornybare materialer.

Bocken et al. (2016) presenterer ogsa en annen strategi for & lukke kretslapet til
materialene. Denne strategien handler om a designe varen med utgangspunkt i at den skal
vaere enkel 4 ta fra hverandre og sette sammen igjen (se Bakker et al. 2014 1 Bocken et al.
2016). Med utgangspunkt i Huntons produkter, anses det som vanskelig & skulle ta fra
hverandre noen av produktene for & skille de biologiske og teknologiske materialene. Nar
tilsetningsstoffene forst er pafort vil det vaere vanskelig 4 fjerne de igjen, og det sees derfor

som rimelig & anta at Huntons produkter ikke er designet for dette formalet.
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BREMSING AV KRETSLOP
Vi har sa langt sett neermere pa hvordan teorier om /ukking av kretslop kan ta form i

Hunton. I det folgende skal vi se nermere pa hvordan materialenes hastighet 1 kretslopet
kan bremses, noe som kan forlenge levetiden til produktene for de mé resirkuleres. I del
2.3.1 sa vi at det finnes tre strategier: & produsere produkter med lang levetid, designe for &
forlenge levetiden til produkter, eller & designe standardiserte varer som er enkle & ta fra
hverandre (Bocken et al. 2016). I Huntons tilfelle finner vi noen av disse aktivitetene.
Trevirke er et svert holdbart materiale sé lenge det holdes tort. Vindtettplatene til Hunton
kan sta gjennom levetiden til et hus, noe som anses som svert lang levetid dersom man
sammenligner med forbruksvarer. I tillegg er reklamasjonsprosenten pa vindtettplatene til
Hunton nede pé et promilleniva, noe som indikerer at produktene er av svert hoy kvalitet
og dermed holder lenge. Pa bakgrunn av dette, kan Huntons produkter ansees for a vaere

designet for en lang levetid.

Naér det gjelder a forlenge levetiden til produktene underveis, ga informantene oss
eksempler pa flere ulike tiltak. For det forste kan vindtettplatene returneres til
produksjonen dersom de ikke bestar kvalitetskravet til Hunton. For det andre kan
vindtettplatene repareres med teip dersom de far skrammer eller slagskader. For det tredje
vil det ikke vaere behov for oppgradering av produktet sa lenge treverket holdes tort.
Derimot oppstar det et problem dersom trevirket blir utsatt for fuktskader, ettersom det da
ma byttes ut. Sett i lys av denne strategien, er det rimelig a si at levetiden til Huntons
produkter kan forlenges underveis, sa lenge det ikke oppstar fukt.

Ser vi Huntons varer i lys av den siste strategien, er det vanskelig & se hvordan bedriften
per i dag kan sies & designe standardiserte varer som kan gjenbrukes. Varene er i
utgangspunktet standardiserte, men de er likevel ikke designet for gjenbruk. Som tidligere
vist, pdpekte informantene at det er svart tidkrevende 4 ta ned vindtettplatene fra et hus
uten & edelegge de. Man ma fjerne hver eneste spiker som er brukt til & montere platene,
og skulle platene fa skader i lapet av denne prosessen, kan det skape problemer for det

neste huset platene skal inn i. Dette forer til at gjenbruk ansees som utfordrende.

Den siste teorien vi skal se nermere pa, er tjenestelogikk. Som tidligere presentert, kan

ogsa dette vaere en metode som bidrar til & forlenge levetiden til produktene (Ellen
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MacArthur Foundation 2015). Hunton har noe salg av tjenester i form av ingenigrtjenester,
men det er ingen tegn til at de leier ut noen produkter. Her er det rimelig & anta at dette er
pa grunn av produktenes egenskaper, ettersom det vil veere vanskelig & leie ut
byggematerialer til et hus. A skulle avslutte leieforholdet og returnere varen tilbake til
Hunton etter en viss tidsperiode ansees som lite holdbart. For det forste vil dette kreve
omfattende arbeid pa husene som delene er brukt i, og det er narliggende & tro at dette
ikke er noe brukerne av huset vil vare spesielt interessert i. For det andre har vi tidligere
vist til hvor problematisk det kan vaere & skulle bruke Huntons vindtettplater pa nytt etter at
et hus rives. I lys av dette, sees tjenestelogikk som en lite egnet metode for & forlenge

levetiden til Huntons produkter.

Vi har sa langt gatt grundigere inn 1 hvilke mater Hunton bidrar til & lukke og bremse
kretslapene til materialene. Et av hovedprinsippene i en sirkulaer ekonomi, er som tidligere
vist systemtenkningen og fokuset pa nettverk og samarbeid (Ellen MacArthur Foundation
2015). Funnene i denne studien viser liten grad av samarbeid mellom Hunton og andre
akterer 1 forhold til 4 lukke og bremse kretslapet til materialene, men man skal ikke se bort
ifra at dette er noe det kan bli mer av i fremtiden. Allerede 1 dag finner vi tegn til at
bedriftene begynner & bli mer bevisst pd hvilke muligheter et utvidet samarbeid kan gi. For
eksempel har en lokal miljestasjon kontaktet Hunton for & sperre om de har mulighet til &
benytte resirkulert trevirke i1 sin produksjon. Sett i et systemperspektiv vil et slikt
samarbeid vare gunstig for a skape tettere relasjoner mellom treindustrien og
gjenvinningsstasjoner. Om et slikt samarbeid realiseres, kan det vare hensiktsmessig a
koble inn Norwegian Wood Cluster for fa enda flere bedrifter fra treindustrien med pa
samarbeidet. Her vil det vaere muligheter for & starte industriell symbiose i Innlandet, hvor
bedriftene kan utnytte hverandres avfall som innsatsfaktorer i egen produksjon, noe som er
helt 1 trdd med Bocken et al. (2016) sin forretningsmodellkategori om & skape verdi ut av
avfall.

I likhet med de Man og Friege (2016), ser ogsa vi at systemtenkningen i en sirkulaer
okonomi er svaert kompleks. En av informantene la frem et godt eksempel pa nettopp
dette. Dersom Hunton skulle serget for fulle lastebiler bade pa tur og retur fra et
leveringssted, er de avhengig av at det er noen varer 1 nerheten av leveringsstedet som

faktisk skal 1 retur til neerliggende omrader av fabrikken. Hunton samarbeider med mange
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forskjellige transportselskaper, sd dersom selskapet som har en lastebil ute ikke har noen
varer & ta med i retur, er de avhengig av at alle transportselskapene samarbeidet for a fylle
lastebilene pa returen. Dette eksempelet illustrerer tydelige hvor komplekst et slik

samarbeid kan bli nér det er snakk om samarbeid mellom flere akterer.

I dette delkapittelet har vi undersekt hvorvidt det finnes spor av sirkulaer-ekonomisk
tankegang 1 Hunton. Kort oppsummert finner vi at Huntons forretningsmodell pé flere
mater passer inn i Bocken et al. (2014) sin kategori “a skape verdi fra avfall”. Dette fordi
Hunton benytter restmaterialet fra sagbruk som innsatsfaktor i sin produksjon, hvor treets
naturlige kretslep er med pa & lukke kretsleopet til Huntons materialer 1 verdikjeden deres. I
tillegg har Huntons produkter lang levetid, noe som bremser ned hastigheten materialene
har gjennom kretslapet. Med bakgrunn 1 dette ser vi at Hunton har noen tydelige

sirkuler-ekonomiske trekk.

5.3 Innovasjon

I det foregdende kapittelet sa vi Hunton 1 lys av ulike sirkulaer-ekonomiske prinsipper. I
det folgende ser vi nermere pa hvilke tiltak Hunton har gjennomfort, og setter dette i
sammenheng med tidligere presenterte teorier om forretningsmodellinnovasjoner.
Hunton har foretatt endringer av bade sterre og mindre karakter. Et eksempel pa sistnevnte
er markedsstrategien deres som har blitt endret gjennom at Hunton né retter fokuset mer
mot sluttkunden og hdndverkern fremfor byggevarehus. Datamaterialet har vist at
sluttkundene 1 dag er mer bevisst pd materialvalg og inneklima nar de skal bygge hus.
Arsakene til denne gkte bevisstheten kan delvis rettes mot fokuset p det grenne skiftet i
de siste drene. Det er er n@rliggende 4 tro at det ikke bare er bedrifter og produsenter som
blir pavirket av dette fokuset, men ogsa sluttkunden. Dette ble ogsd underbygd av
representantene fra byggvarehusene som vi snakket med, som alle fremhevet at de hadde
opplevd en markant egkning i kundeforespersler som dreide seg om materialvalg,
miljevennlige produkter, energieffektivitet og inneklima. Dette har Hunton tatt til
etterretning, gjennom & rette markedsferingen sin mer mer sluttkunden (de som skal bo i
og benytte seg av byggene), fremfor hdndverker og byggevarehus som de rettet seg mot

for. Hunton har dermed svart pa kundens endrede fokus gjennom & vinkle kundefokuset
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sitt pd en ny méte. Denne endringen finner vi ogsa eksemplifisert 1 markedsferingen deres,

hvor bilder av barn og familier brukes i storre grad enn tidligere:

NE “

Bilde 1: Hunton u.d. G.

A HUNTON

#= SILENCIO THERMO®

Lyddempende plate for vannbaren gulvvarme

Bilde 2: Produktark, Silencio Thermo. Hunton u.d. H.

Silencio Thermo er en trinnlydsplate med ferdig utfreste
spor som er tilpasset alle rar for vannbaren gulwarme.
P3 denne méten f&r du vannb&ren varme og du reduserer
trinn- og luftlyd. Silencio Thermo er svaert enkelt 3 legge
og du oppnar gkt kemfort med lavere vanntemperatur.

Videre har vi sett at salgsavdelingen na er desentralisert. Sammenfattet er dette endringer
som vil kunne gke salget til Hunton, forst og fremst fordi de né har begynt & kommunisere
mer direkte til sluttkunden, og deretter ved & plassere selgerne i naerheten av kundene
(byggevarehus). Forretningsmodellinnovasjoner handler som kjent om & gjere endringer
som gker konkurransedyktigheten (Chesbrough 2010; Jergensen og Pedersen 2015), og det

er nettopp det vi ser at Hunton her har gjort. Selv om bedriften har endret kundefokus og
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markedsstrategi, tilsier ikke dette automatisk at bedriften na er mer barekraftig. Den
endrede strategien ber heller sees som et tegn pa at Hunton har forstétt hva markedet
onsker, og dermed rettet seg etter dette. Endringen kan dermed sees 1 lys av pull-faktoren
beskrevet tidligere, og dette vil vi komme narmere tilbake til i del 5.4 Motivasjonsfaktorer
for beerekraft. Vi har likevel valgt & ta det med her, fordi det er et godt eksempel pa en
forretningsmodellinnovasjon internt i Hunton. Selv om endringen i seg selv ikke kan
karakteriseres som en barekraftig forretningsmodellinnovasjon, kan en effekt av Huntons
okte fokus pa disse sidene fore til at kundene blir mer bevisst. Det er rimelig & anta at jo
flere som flagger barekraft, miljovennlighet og energieffektivisering, jo mer oker
bevisstheten blant kundene. Denne bevisstgjeringen kan igjen fore til at salget av gronne
byggmaterialer gker, fordi kundene oppdager fordelene ved det. P4 denne maten gkes ogsa
den totale bruken av fornybare ressurser (treverk), noe som i lys av en berekraftig

utvikling er svert positivt.

Videre har Hunton foretatt mindre endringer internt pa fabrikken. Informantene fortalte at
maskindeler er byttet ut, og at folere pd lyspearere er montert slik at lyset automatisk skrur
seg av nar noen ikke lenger befinner seg i rommet. Disse tiltakene er med pa & redusere
energiforbruket, og dette arbeidet har bidratt til at bedriften har greid & eke produksjonen
med 10% uten & gke energiforbruket sitt (Hunton u.d. D). Sammenfattet ser vi disse
tiltakene som inkrementelle innovasjoner i aktivitetene av Huntons forretningsmodell.
Dette er fordi det er snakk om mindre endringer som har foregétt over tid, og som gradvis
har vokst frem. Disse tiltakene har fort til at bedriften ikke bare reduserer kostnadene sine,
men ogsa bruken av ressurser. Dette kan sees 1 sammenheng med Nidumolu, Prahalad og
Rangaswamis (2009) tanker om at baerekraftige tiltak kan bidra til & eke bedrifters
konkurransekraft, blant annet ved at kostnadene deres reduserer. Disse endringene kan
videre regnes som forretningsmodellinnovasjoner, ettersom bedriften her har gjort
endringer for 4 bli mer konkurransedyktige (Jorgensen og Pedersen 2015). Disse
endringene kan samtidig ogsé sees som beerekraftige forretningsmodellinnovasjoner, fordi
endringene har fort til en reduksjon i Huntons negative eksternaliteter. En reduksjon i de
negative eksternalitetene vil kunne gke Huntons troverdighet 1 omgivelsene, og gjennom
dette muliggjore hoyere markedsandeler. Dette kan dermed underbygge et argument om at

Huntons forretningsmodell er baerekraftig, fordi de skaper profitt, samtidig som de
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reduserer negative eksternaliteter, noe som er i trdd med teorier om baerekraftige
forretningsmodeller (se Bocken et al. 2014; Jorgensen og Pedersen 2015 og

Liideke-Freund 2010).

Et eksempel pa en storre forretningsmodellinnovasjon 1 Hunton er hjemflyttingen av
trefiberisolasjonsfabrikken fra Polen. I lys av et baerekraftig forretningsmodellperspektiv,
kan denne flyttingen forstds som at Hunton har stilt spersmélstegn ved hvordan driften
utferes 1 dag (Bocken et al. 2014; Roome og Louche 2016; Stubbs og Cocklin 2008).
Lange transportavstander gir haye kostnader og mye CO2-utslipp. Produksjonen i Polen
har ogsé foregétt ved bruk av kullkraft som energikilde. Sammenfattet er dette faktorer
som har skapt negative eksternaliteter gjennom méten Hunton leverer verdi pé.

Gjennom intervjuene ble det fremhevet at uttalt formal med hjemflyttingen er & oke
Huntons andel i isolasjonsmarkedet. Dette kan sees i lys av Chesbroughs (2010) tanker om
at den samme ideen kan fa to helt ulike utfall i markedet gjennom ulike
forretningsmodeller. Flyttingen av fabrikken vil medfere en endring i kjernen av
forretningsmodellen (Bocken et al. 2014), mer spesifikt i aktivitetene til bedriften.
Verdileveringen til Hunton endres ved at de flytter en viktig aktivitet som produksjon av
isolasjon fra en leieprodusent i Polen og hjem til egen bedrift i Norge. Ogsa bedriftens
ressurser og samarbeidspartnere endres som en folge av dette. Isolasjonen vil ikke lenger
produseres ved bruk av polske révarer, og leieprodusenten som en viktig
samarbeidspartner forsvinner ut. Alle disse endringene kan sees som innovasjoner 1
Huntons forretningsmodell, og de kan ogsa sees som beerekraftige
forretningsmodellinnovasjoner, fordi flyttingen vil fore til en reduksjon i de negative
eksternalitetene.

Selv om dette er endringer som hovedsakelig finner sted i verdileveringen av Huntons
forretningsmodell, ser vi at tiltakene ogsé vil kunne pavirke Huntons verdilofte. Ved &
flytte fabrikken hjem til Norge kan Hunton levere verdiloftet til kundene sine pa en bedre
mate gjennom Kortere transportvei, overgang til vannkraft og bruk av norsk skog. Her ser
vi at Hunton har tatt grep for a redusere negative eksternaliteter ved driften, og dette vil
kunne gke Huntons troverdighet som en miljevennlig og baerekraftig bedrift. Dette er 1 trad
med teori om barekraftige forretningsmodeller ettersom det skaper markante positive

pavirkninger pd miljoet (Bocken et al. 2014).

66



Sa langt har vi sett pd miljeeffektene som flyttingen av fabrikken vil gi. I intervjuene ble
det ikke lagt skjul pa at ogsa Huntons kostnader vil bli berert, noe som pavirker
kapre-delen 1 Huntons forretningsmodell. Kortere transportavstander vil gi reduserte
utgifter pa transport, og det fremkommer ogsa i datamaterialet at det ikke vil veere noen
serlig storre utgifter & produsere ved en fabrikk i Norge kontra Polen. En av informantene
forklarte dette med at kostnadsnivaet i Polen har ekt, og at produksjonen i Norge i stor
grad vil foregé ved hjelp av automatiserte maskiner. Gjennom 4 flytte fabrikken hjem, kan
Hunton gke sin konkurransekraft i markedet, og kanskje vil ogsé prisen pa produktet ga
noe ned. Her ser vi at ved 4 endre pé én del av forretningsmodellen (verdileveringen),
pavirkes ogsé en annen (verdikapringen). Dette er 1 trad med Jorgensen og Pedersen
(2013) som papeker at alle delene i forretningsmodellen vil pavirkes, selv om man i
utgangspunktet kun endrer pa den ene delen.

Selv om store deler av den nye fabrikken vil vaere automatisert, vil det likevel veere behov
for mennesker, og Hunton regner med at etableringen av ny fabrikk vil skape 40-60 nye
arbeidsplasser (Hunton 2016). Dette er et godt eksempel pa at Hunton kaster lys og skaper
positive eksternaliteter i neermiljeet, samt at Hunton tar samfunnsansvar gjennom & skape
arbeidsplasser.

Som vi har sett tidligere, er et av formdlene med forretningsmodellinnovasjoner a dpne opp
nye markeder, eller & gke andelen i et eksisterende marked (Chesbrough 2010; Jergensen
og Pedersen 2015), og dette finner vi ogsa igjen i arsakene bak Huntons flytting av
fabrikken. De ensker a vokse, og de ensker storre andel av isolasjonsmarkedet. Hunton har
ikke lagt skjul pa at etableringen av ny fabrikk i Norge vil medfere store kostnader den
forste perioden, og de er dermed relativt avhengig av & lykkes. Det er vanskelig for oss &
skulle forutsi hvordan Hunton vil lykkes i denne satsingen, men det kan vare verdt & se
dette i lys av Eccles, Ionnaou og Serafeim (2014) som fremhever at en ofte ma tenke
langsiktig i slike prosesser. | intervjuene fremkom det ogsé at de ensket a flytte fabrikken
for & gjore sluttproduktet (trefiberisolasjonen) gronnere. Flyttingen kan derfor sees som en
form for barekraftig tiltak, hvor malet er reduksjon av kostnader og ekt profitt (se
Nidumolu, Prahalad og Rangaswami 2009).

Sammenfattet har vi sett at Hunton har gjennomfert forretningsmodellinnovasjoner av

bade storre og mindre grad, og flere av dem kan ogsé regnes som barekraftige
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forretningsmodellinnovasjoner. I neste delkapittel skal vi se naermere pé arsaker til hvorfor

de har valgt a jobbe med baerekraftstiltak.

5.4 Motivasjonsfaktorer for baerekraft

Vi har sa langt sett flere tilfeller av innovasjoner i Hunton, og at dette har fort til bade
reduserte kostnader og okt grad av barekraft. Spersmélet er om disse tiltakene ble gjort
med bakgrunn i omtanke for miljoet, eller som en mate a oke egen konkurranseevne pa.

Tar Hunton ansvar, eller ser de muligheter?

I lys av Jorgensens og Pedersens (2017) to tilnerminger til baerekraft, kan flere av tiltakene
som Hunton har implementert falle inn 1 den forste kategorien - ansvar. Gjennom &
redusere ressurs- og energiforbruket og foreta malinger av utslippene sine, tar bedriften
ansvar for sine negative eksternaliteter. Utslippene pavirker miljoet, og beboere rundt
fabrikken kan ogsé bli plaget av stov og stay. Dette er skyggesider ved bedriften, og
gjennom & implementere tiltak som reduserer disse effektene, sees Hunton som en bedrift
som tar ansvar for egen drift og effektene av dette. Ser man dette i lys av (Nidumolu,
Prahalad og Rangaswami 2009), kan disse tiltakene ogsé ha blitt innfert for & redusere
kostnader. Selv om tiltakene pa den ene siden bidrar til redusere Huntons negative
eksternaliteter, vil de samtidig ogsé fore til at Hunton bruker mindre penger. Dette forer til
at bedriftens motivasjon for & bli mer barekraftig sa langt kan sies 4 vere todelt.

Ser vi n@rmere pd Huntons malinger av utslipp, finner vi at dette ikke er noe de selv har
bestemt seg for & gjore, men noe de er pélagt & gjore av myndighetene (Miljodirektoratet
u.d.). Dermed kan ikke dette sees som at de har valgt a gjere det fordi de foler et ansvar for
miljeet. Det er likevel slik at lovgivningen pa mélinger av utslipp er streng, og det stilles
krav til alle virksomheter om at slike malinger skal foretas og innrapporteres. Gjennom
intervjuene fremkom det at Hunton ligger godt under disse grensene i dag. Dette kan enten
tyde pa at grensene er satt for hayt, eller at Hunton har innfert gode tiltak for & ligge et
stykke under grensene. Dette kan igjen kobles opp mot tidligere forskning som hevder at
barekraftstiltak er en kilde til konkurransedyktighet og innovasjon (Eccles, lonnaou og
Serafeim 2014; Nidumolu, Prahalad og Rangaswami 2009; Varadarajan 2017). Det er aldri

godt 4 si hva fremtiden vil bringe, men med det fokuset som vi ser at samfunnet har pa
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klimaendringer og det gronne skiftet 1 dag, vil det veere rimelig a anta at lovgivningen nar
det gjelder miljoaspekt og utslippsgrenser bare vil bli strengere og strengere. Sett i lys av
dette, kan Hunton her tenkes & ha et konkurransefortrinn 1 fremtiden, fordi de ligger langt

under de lovpélagte grensene.

Huntons aktiviteter medferer ogsa flere andre skyggesider. Selv om de i hovedsak benytter
fornybare materialer i produktene sine, finner vi ogsa en liten andel av ikke-fornybare
tilsetningsstoffer. Som tidligere vist, innebarer det gronne skiftet en omlegging av
samfunnet, hvor produkter og tjenester skal gi mindre konsekvenser for miljoet
(Regjeringen 2014 B). Selv om andelen av tilsetningsstoffer i Huntons produkter er liten,
vil dette likevel vare en skyggeside ved bedriften. Gjennom dataene fremkom det at
Hunton er klar over dette problemet, og at de ensket & kunne bytte ut disse
tilsetningsstoffene med en fornybar erstatning dersom dette blir mulig i fremtiden. Dette er
et godt eksempel pd at bedriften er bevisst pd sine skyggesider, og at de ensker a ta ansvar
for de negative eksternalitetene som aktivitetene deres medferer. Om det ligger
kostnadsdrevne motiver bak ensket om 4 bytte til fornybare stoffer, er vanskelig 4 si. Det
er heller naerliggende 4 anta at utviklingen av disse stoffene vil vaere en betydelig kostnad.
Det kan tenkes at bedriften ma bruke mye tid og ressurser pa & komme frem til et stoff som
faktisk er bade fornybart og som innehar enskede egenskaper. P4 den andre siden kan
denne utgiften vaere noe bedriften vil fi igjen for 1 fremtiden, dersom de lykkes. Effekten
av & kunne tilby kundene et verdilofte med enda heyere barekraftige egenskaper, kan gke
Huntons konkurransekraft i fremtiden. Ogsa her ser vi viktigheten av at bedrifter ma
inneha et langsiktig perspektiv nér det gjelder innforing av barekraftstiltak (Eccles,

Ionnaou og Serafeim 2014; Nidumolu, Prahalad og Rangaswami 2009).

Den andre tilnermingen i Jorgensen og Pedersens (2017) modell handler om bedrifter som
ser muligheter 1 & rydde opp etter andre. Huntons bruk av sagflis som en viktig
innsatsfaktor i produksjonen sin kan sees i lys av dette. Gjennom & bruke sagflis, som er et
restavfall fra sagbruk i neromridet, bidrar Hunton til a lgse et problem, samtidig som de
skaper inntekt til seg selv. Det er likevel viktig & papeke at sagflis fra andre er noe som
bedriften har benyttet seg av siden “tidenes morgen”, noe som medforer visse

implikasjoner for var tolkning av at Hunton har sett en mulighet og grepet den. Det er
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vanskelig 4 se for seg at barekraftsproblematikken stod 1 fokus da bedriften ble etablert
hundre ar tilbake i tid. Selv om dette nok ikke var hovedfokuset den gang, vil det likevel
vare nerliggende & anta at sagflis som restavfall vil ke dersom Hunton hadde sluttet &
eksistere i dag. Hunton benytter seg fortsatt av denne sagflisa, noe som ber bety at det
fortsatt er verdi i det. Pa bakgrunn av dette, finner vi det rimelig & si at Hunton har grepet
en mulighet, og gjiennom dette bidratt til & eke beerekraftigheten. I lys av Schaltegger,
Liideke-Freund og Hansens (2012) pdstand om at barekraftige forretningsmodeller
inneholder et todimensjonalt perspektiv, hvor det bade skal skapes inntekt, OG loses
sosiale eller miljgmessige problemer, finner vi det rimelig & konkludere med at det er

nettopp det Hunton her gjor.

Til slutt har vi valgt a se pd4 Huntons motivasjon for hjemflytting av fabrikken. Vi har
tidligere sett pa de negative eksternalitetene som driften i Polen medferer, og vi har sett at
en hjemflytting til Norge vil redusere disse betraktelig. Samtidig har vi sett at
hjemflyttingen ogsé kan gi bedriften kostnadsmessige fordeler. Vi skal na belyse disse
arsakene naermere i lys av tidligere presentert teori.

For det forste, kan hjemflyttingen sees som at bedriften tar ansvar for negative
eksternaliteter. Dette er fordi transportavstandene vil reduseres betraktelig, og som en
folge av dette vil CO2-utslippene gjore det samme. For det andre, vil den polske
kullkraften bli byttet ut med norsk vannkraft, noe som er positivt med tanke pa at et gront
skifte innebarer store reduksjoner 1 bruken av ikke-fornybare ressurser (Regjeringen 2014
A).

For det tredje, medferer flyttingen at produktene vil bli laget av norske trematerialer
fremfor polske. Norge har svert mye skog, og dette er dermed en ressurs som er bade
rikholdig og fornybar.

Sammenfattet ser vi at alle disse punktene kan forstas som at bedriften tar ansvar for egne
negative eksternaliteter, og ved 4 flytte fabrikken tilbake til Norge vil disse reduseres
betraktelig. Dermed vil ogsa bedriften bli mer barekraftig.

Likevel kan nevnte faktorer ogsd sees som at bedriften ensket 4 redusere sine kostnader.
Det er ikke lagt skjul pd at transportavstanden fra Polen til Norge er svart kostbar, og ved
a flytte produksjonen til nerheten av markedet, vil denne utgiften kunne reduseres

betraktelig. Hunton har ogsa selv uttalt at det er kostnadsreduserende motiver som delvis
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ligger til grunn for avgjerelsen om 4 flytte produksjonen hjem. Selv om flyttingen vil
medfore at Huntons verdilefte blir grennere, kan dette ogsa vare noe som bedriften vil
anvende strategisk. Gjennom intervjuene fremkom det at Hunton ensker & posisjonere seg
som det gronne og barekraftige alternativet, og ved 4 flytte fabrikken hjem kan
troverdigheten deres pd disse omradene oke. Dette vil igjen kunne fore til hoyere
markedsandeler og ekt salg. Pa bakgrunn av dette, finner vi det rimelig & anta at
motivasjonen bak denne hjemflyttingen er todelt. Det handler om kostnader, men det
handler ogsa om milje. Hunton har heller ikke lagt skjul pa dette. Som den ene

informanten pépekte: “(...) kan ikke drive miljoutvikling hvis man ikke tjener penger”.

En fjerde motivasjonsfaktor for innfering av barekraftstiltak, kan vare pull-faktorer i
omgivelsene. Som vist tidligere, har bade Hunton selv, og informantene fra
byggvarehusene, merket en tydelig endring i hva sluttkunder ettersper de siste to-tre arene.
Det har blitt et mye hoyere fokus pd gode materialvalg, energieffektivitet og sunt
inneklima enn tidligere. Denne ettersporselen kan sees som en pull-faktor for Hunton, og
dette kan vaere en drivkraft for & eke graden av barekraft. Dette kan spesielt sees 1
sammenheng med hjemflyttingen av fabrikken, hvor en effekt av & produsere i Norge kan
veare at bedriftens troverdighet som en bearekraftig bedrift ekes. Endringene 1 omgivelsene,
okt fokus pa det gronne skiftet og mer bevisste sluttkunder kan derfor sees som en fjerde

motivasjonsfaktor bak Huntons arbeid mot baerekraft.

Sett under ett, ser vi det som rimelig & pasta at Hunton er en bedrift som forst og fremst tar
ansvar. De er bevisst pa sin egen skyggeside, og de har gjort flere grep for a redusere
denne. Vi ser imidlertid ogsa trekk av at de har sett muligheter. Deres bruk av andres
sagflis er et godt eksempel pa at de har greid a skape en forretningsmodell som er basert pa
a lose problemer som andre har skapt. Ser vi naermere pa hvorfor de har valgt & ta ansvar
for de negative eksternalitetene, er det naerliggende & konkludere med at den
bakenforliggende motivasjonen til Hunton er tvetydig. De ser at tiltakene de setter 1 gang
reduserer kostnadene, at det har en positiv innvirkning pd miljeet, og at kundene etterspor
det. Disse funnene stemmer overens med det Hunton selv har uttalt om at motivasjonen er

delt.
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6.0 Oppsummerende drgfting og avslutning

I denne studien har vi tatt utgangspunkt i baerekraftsproblematikken som verden na star
overfor, og ved bruk av casestudie onsket vi & fa et innblikk 1 hvordan Hunton har gatt

frem for & bidra til 4 lese dette. Dette la grunnlaget for var problemstilling:

“Hvordan mater Hunton beerekraftsproblemet gjennom sin forretningsmodell?”

Videre utarbeidet vi folgende fire forskningsspersmél som skulle bidra til & belyse dette:
1. Hvilke deler av Huntons forretningsmodell bygger pé barekraft?

Hvilke sirkuler-gkonomiske trekk finner vi i Huntons forretningsmodell?

Hvilke forretningsmodellinnovasjoner finner vi?

el

Hva motiverer Hunton til & drive beerekraftig?

Vi velger & forst oppsummere oppgavens funn. Deretter presenteres det hva denne
oppgaven har bidratt med pa fagfeltet. Vi tar deretter for oss begrensninger av studien, for

vi til slutt vurderer potensialet for videre forskning.

Viare funn viser tydelige trekk av barekraft og sirkulaer gkonomi i Huntons
forretningsmodell. Dette ser vi forst og fremst i verdileftet som de tilbyr kundene.
Gjennom a tilby produkter laget av treverk og sagflis, benytter Hunton seg av et fornybart
materiale som det er rikelig mengder av her i Norge. Bruk av norsk treverk, og ikke minst
sagflis, er ogsa svert positivt sett ut ifra en sirkuler-ekonomisk tankegang. Skal samfunnet
greie a etablere en barekraftig utvikling, kreves det redusert bruk av de ikke-fornybare
ressursene, og en holdningsendring hvor avfall ikke lenger regnes som sgppel, men som
noe som kan bli omgjort til verdi. Sistnevnte er spesielt viktig innenfor den
sirkulaer-ekonomiske tenkningen, og Huntons utnyttelse av sagflis kan regnes som et
kroneksempel pa sirkulaer ekonomi satt i system. Sagflisen er hovedbestanddelen i
flesteparten av produktene deres, og vi ser her at Hunton er en bedrift som har lykkes i a

skape verdi ut av avfall. Vi ensker & pdpeke at Huntons bruk av sagflis er en praksis de har
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utfort 1 alle &r, og dermed kan det ikke sees som et spesifikt tiltak som Hunton har tatt i
bruk i et forsgkt pa & integrere sirkuleer-ekonomisk tenkning i bedriften. Likevel kan det
faktum at de faktisk greier 4 skape verdi ut av avfall, lede til en ekning av bedriftens
troverdighet i markedet, og kanskje ogsé skape ringvirkninger i bransjen. Det er rimelig &
anta at dette kan bidra til 4 inspirere andre til & forseke & gjore det samme. Bruken av
sagflis kan dermed sees som et godt eksempel pa at sirkuler gkonomi ikke bare er
“tomprat”, men noe som faktisk er gjennomferbart. Her vil det imidlertid bli viktig for
andre bedrifter & finne strategier og lgsninger som vil passe for dem. Som funnene har vist,
eksisterer det flere ulike prinsipper innunder den sirkulare-ekonomiske tenkningen, og vi

ser trekk av noen av disse 1 Hunton, men ikke alle.

Sirkulaer okonomi bygger i stor grad pa systemtenkning og danning av allianser. Ogsa
Kiron et al. (2015) fremhevet viktigheten av at bedrifter ma inngé samarbeid hvis vi skal
greie a lose barekraftsproblemet. Den nyetablerte klyngen, Norwegian Wood Cluster, sees
i den forbindelse pa som et godt utgangspunkt for videre arbeid med
barekraftsproblematikken og sirkuler-ekonomisk tenkning i Hunton. Byggebransjen star
som tidligere vist for 40 prosent av energiforbruket i verden (Hunton u.d. A), og ved at de
store akterene velger 4 inngd samarbeid, ser vi det som rimelig & anta at de i fellesskap vil
kunne ha storre gjennomslagskraft enn om at de hadde fortsatt & sta hver for seg. Ikke bare
vil et slikt klyngesamarbeid kunne fore til okt beerekraft i bransjen, men ogsa en raskere

omstilling til et gront skifte.

Naér det gjelder bruken av treverk, er en av fordelene at materialet automatisk innehar lang
levetid, sa lenge det blir anvendt og montert pa riktig mate. Dette bidrar til & underbygge
argumentet om at Hunton barer preg av sirkular-ekonomiske prinsipper, hvor det er
onskelig med en mer gjennomtenkt anvendelse av ressurser og materialer, slik at dagens
bruk-og kast-mentalitet fjernes. Imidlertid kan denne lange levetiden forklares med at
Hunton befinner seg i byggebransjen, hvor lang levetid pa produkter og bygg er noe som
blir sett pd som en selvfolge. I denne undersekelsen har vi ikke gétt neermere inn pa
fordelene 1 valg av tre kontra andre byggematerialer som betong og mur. De eksterne
informantene ble imidlertid stilt spersmal om dette, men ansa det som for teknisk til at de

kunne svare spesifikt pa det. Sett 1 lys av byggetradisjonen 1 Norge, har treverk vaert mest
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brukt over tid. Stavkirkene som ble bygget for flere tusen ar siden bekrefter dette, og viser

hvor holdbart tre kan vaere. Flere av stavkirkene stir jo enda, den dag i dag.

Selv om treverk har lang levetid og er svert holdbart, viser funnene at det ikke kan
benyttes i storre bygninger. Dette kommer av brannforskrifter, og av at betong og mur
anses som et tryggere valg, til tross for at studier har vist at treverk faktisk kommer godt ut
1 branntester. Fordi treverk anses som et sd godt valg 1 baerekraftssammenheng, bor det
anvendes mer, og dette er en utfordring som Norwegian Wood Cluster kan fokusere pa a
lose. Greier klyngen & skape en regelendring her, vil dette kunne bidra til mer avhogging
av skog og dermed ogsé sterre utnyttelse av fornybare ressurser.

Funnene vare har ogsd vist at resirkulering av brukt treverk skjer i svert liten grad. Bare én
prosent av treverket som sendes til miljostasjoner resirkuleres og brukes pa nytt (Grenn
Byggallianse og Norsk Eiendom 2016). I lys av barekraftig- og sirkuler-ekonomisk
tenkning finner vi her et stort, uforlest potensial. Det ber vare mulig a finne andre
bruksomradet for materialene for brenning velges som alternativ. Avfallsbransjen har
allerede begynt a arbeide mot & finne nye bruksomrader for ulike typer avfall, og gjennom
dette skape verdi ut av avfall, og det vil derfor vaere rimelig a tro at det ogsé ber finnes
muligheter for resirkulering av treverk. Dette ser vi ogsé pd som et potensielt prosjekt for
Norwegian Wood Cluster, hvor mulighetene for samarbeid og innovasjon sees som

virkemidler i & lgse dette.

I litteraturen er innovasjoner i forretningsmodeller utpekt som et mulig virkemiddel for &
oke barekraften 1 bedrifters forretningsmodeller (Bocken 2014; Liideke-Freund 2010;
Jorgensen og Pedersen 2015). Vi har ogsa sett hvordan implementering av baerekraftstiltak
kan bidra til 4 eke bedrifters konkurransedyktighet over lengre tid (se Eccles, lonnaou og
Serafeim 2014; Nidumolu, Prahalad og Rangaswami 2009). Dette dannet bakteppet for
vért tredje forskningsspersmal, og vi fant flere eksempler péd at Hunton har foretatt
innovasjoner i forretningsmodellen sin. Det tydeligste eksempelet er avgjerelsen om a
flytte produksjonen av trefiberisolasjonen fra Polen og hjem til Norge. Ikke bare vil denne
flyttingen kunne medfere storre markedsandeler for Hunton, men vi har ogsé sett at det vil
medfore endringer i flere av delene av Huntons forretningsmodell i retning av okt

barekraft. Kortere transportavstander og lavere CO2-utslipp, norske ravarer fremfor
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polske, og ikke minst en produksjon som gér pa norsk, ren vannkraft fremfor polsk
kullkraft sees her som de viktigste endringene i Huntons forretningsmodell.
Kostnadsmessig sees det ogsa som en fordel & produsere trefiberisolasjonen i Norge,
fremfor i Polen, og ikke minst vil den nye fabrikken skape 40-60 nye arbeidsplasser, noe
som kan regnes som et relativt hoyt tall i et lite lokalsamfunn utenfor Gjevik. |
sammenheng med baerekraftig utvikling ser vi flyttingen av fabrikken som et godt steg pé
veien mot en mer barekraftig forretningsmodell. Her kan ogsa troverdigheten til Hunton
oke, ved at isolasjonsproduktet gjores gronnere. Videre kan flyttingen av fabrikken ogsa
kanskje skape ringvirkninger i bransjen. Det er rimelig & anta at flere vil f eynene opp for
mulighetene som ligger 1 & produsere 1 Norge, fremfor & outsource, og dette vil pd sikt
kanskje skape flere norske arbeidsplasser.

Funnene viste ogsé at Hunton har innfert endringer av mindre grad, hvor ulike tiltak som
energiredusering og effektivisering av maskindeler sees som inkrementelle innovasjoner,
som ikke bare kan sees som tiltak for 4 gke barekraften, men ogsa for & redusere
kostnadene. I forhold til utslipp til vann, sa vi at Hunton ligger godt under de fastsatte
grensene, noe som kan fore til konkurransemessige fordeler 1 fremtiden. Det er rimelig &
anta at lovgivningen bare vil bli strengere pa slike omrader, og ved at Hunton allerede i
dag ligger sa godt under grensene, slipper de & métte bruke tid og krefter pa & foreta

justeringer for & tilpasse seg kravene senere.

Disse eksemplene tar oss videre til vért siste forskningsspersmaél, hvor vi ensket a se
narmere pa motivasjonen bak Huntons tiltak. I litteraturen s vi at det pekes pa flere ulike
arsaker til hvorfor bedrifter velger innfore baerekraft. Dette stemte overens med vére funn,
hvor vi sé at det ikke var noen entydige arsaker bak tiltakene, men flere. Tiltakene som
Hunton har innfert handler ikke bare om & redusere kostnader, men ogsa om 4 ta ansvar for
miljeet. I tillegg ser bedriften at miljgaspekt og fokus pa grennere produkter er noe som
kundene etterspor, og dette har fungert som en pull-faktor, som har bidratt til at Hunton har
blitt enda mer bevisst pa sitt verdilefte og aktiviteter. Ved & innfore slike tiltak, moter
Hunton forventningene i markedet. Ikke bare kan dette ske Huntons troverdighet blant

kundene, men det kan ogsa eke markedsandelene deres.

Sammenfattet gir disse funnene en god fremstilling av hvordan Hunton sa langt har valgt a
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mote barekraftsproblemet. Ikke bare viser de hvilke trekk av barekraft og sirkulaer
okonomi som Hunton innehar i forretningsmodellen sin, men ogsa hvordan
forretningsmodellinnovasjoner er blitt benyttet i praksis for a skape berekraftig utvikling.
Funnene viser ogsa at Huntons motivasjon for 4 integrere beerekraft kan sies & veare todelt;
Hunton ensker 4 ta ansvar for miljeet, samtidig som at bedriften ser at det finnes en
okonomisk vinning i det. Selv om vi finner tydelige trekk av barekraft og
sirkulaer-ekonomisk tenkning, viser funnene at Hunton fortsatt har negative eksternaliteter.
Det store transportbehovet, et hayt vann- og energiforbruk, og svert lav grad av
resirkulering av treverk sees som viktige omrdder som bedriften ber prioritere & fokusere

pé i tiden fremover for redusere sine negative eksternaliteter ytterligere.

En svakhet i denne oppgaven, er at det bare er én bedrift som er undersekt. Vi kunne
foretatt sterkere grad av triangulering ved 4 innhente mer informasjon fra bransjen pa
materialvalg og markedsbehov gjennom en kvantitativ undersekelse, eller studert flere
bedrifter for 4 avdekke forskjeller i hvordan de har integrert baerekraft. Vi ser likevel pa
vare funn som verdifulle, i den forstand at de kan bidra til & kaste lys over hvordan en
produksjonsbedrift som Hunton har integrert sosiale og miljgmessige aspekter i bedriftens
forretningsmodell. Ved & kun bruke én bedrift, fikk vi muligheten til 4 gd mer 1 dybden, og
funnene kan dermed bidra til & gi nyttig innsikt 1 hvordan en bedrift har mett

baerekraftsproblematikken i praksis.

For & konkludere, har denne studien avdekket at Hunton innehar tydelige trekk av bade
barekraft og sirkuleer-ekonomisk tenkning i sin forretningsmodell. Vi har funnet at
Hunton har integrert bade sosiale og miljemessige aspekter ved & foreta
forretningsmodellinnovasjoner 1 storre eller mindre grad. Nér det gjelder motivasjon,
integrerer Hunton baerekraftige tiltak fordi bedriften ensker a ta ansvar, samtidig som
bedriften kan tjene penger pé det. Disse funnene utgjor til sammen hvordan Hunton meter

barekraftsproblemet.

76



6.1 Videre forskning

Med tanke pa videre forskning, ville det vert interessant om det ble foretatt flere
dybdeundersokelser av andre bedrifter, for 4 se om deres erfaringer sammenfaller eller
avviker fra de vi né har avdekket i Hunton. de Man og Friege (2016) og Roome og Louche
(2016) papeker viktigheten av a studere implementeringsprosessene nermere, og dette
stiller ogsé vi oss bak. Nermere undersekelser av hvilke utfordringer bedriftene har har
mett underveis, bide internt og eksternt, og for eksempel pa hvilken méte insentiver fra
myndigheter eller andre akterer bidrar som stette eller ikke, anses som viktige temaer som
vil kunne belyse berekraftige og sirkulaere forretningsmodeller ytterligere. Det ville ogsé
veert sveert interessant & undersgke den nyetablerte klyngen Norwegian Wood Cluster en
gang 1 fremtiden, for & se hvilken effekt dette klyngesamarbeidet vil ha péd
medlemsbedriftene og pd Innlandsomradet som region. Samarbeid og systemtenkning er
en viktig faktor i den sirkuleer-ekonomiske tenkningen, men dette er ikke noe vi har
undersokt spesifikt i denne oppgaven. Effekten av samarbeid og allianser pd andre omrader
enn i klyngen generelt, sees derfor ogsa pa som et svart interessant omrade for videre
forskning. Det ma ellers ogsa papekes at ikke alle prinsippene innenfor den sirkulaere
okonomien stemte overens med Hunton, og disse er derfor noe som det ville ha vart
interessant & forske naermere pa. Blant disse finner vi prinsippet som handler om & designe
standardiserte varer som lett kan tas fra hverandre igjen, slik at gjenbruk blir enklere. Dette
er ogsa gjeldende for strategien som omhandler lukking av det teknologiske kretslapet. Det
ville vaert svert interessant a forske videre pd disse omradene 1 andre bransjer, for a se

hvordan disse prinsippene utarter seg i praksis.
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VEDLEGG 1

Intervjuguide - Hunton

INNLEDNING
1) Navn
2) Stilling
3) Ansettelseslengde
4) Utdanning
5) Hvorfor begynte du a jobbe i Hunton?

Fortell om Hunton; hva gjor dere? (i korte trekk)

FORRETNINGSMODELL I DAG

Skape:
Hvem er kundene deres?
- Maxbo, sluttkunder
- Hvilke markeder henvender Hunton seg til?

Hva lover dere til deres kunder?
- Hvilke produkter tilbyr dere?
- Tjenester?
- Fortell litt om garantitilbudet

Levere:

Hyvilke ressurser bruker dere?
- Ravarer, kunnskap, infrastruktur og sa videre
- Hvor kommer ressursene fra? (kjop av andre?)

Hvilke samarbeidspartnere har dere?
- Distribusjon, produksjon, innovasjon, offentlig, andre akterer
- Kan du fortelle litt om den nye klyngen Norwegian Wood Cluster (muligheter,
utfordringer, innovasjonsevne?)

Kan du fortelle litt om hvordan Hunton utvikler nye produkter?
- Hvor oppstar som regel nye ideer? (i marked eller i FoU
- Hvordan handteres nye ideer?
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Fortell litt om Hunton-skolen og Hunton-akademiet
- Kompetanse

Kapre:
Hvordan tjener dere penger?
- Masseproduksjon?
- Noe spesialtilpasset til kundens behov?

Hva er de storste utgiftene deres?
- Hva er de tre storste utgiftspostene deres?

FORRETNINGSMODELL I FREMTIDEN

Fortell litt om hvor Hunton er i 2030

Skape:

Hvem er kunden i fremtiden og hva tror dere kundene deres ensker i 2030?
- Huvilke lgsninger vil dere tilby kundene da
- Hvilke markeder kommer dere til & henvende dere til?

Levere:
Hyvilke ressurser vil dere trenge i fremtiden?
- Ressurser, kunnskap og kompetanse, arbeidskraft; flere ansatte, ravarer,
infrastruktur, samarbeidspartnere?
- Hvor kommer disse ressursene fra?

Hvilke nye samarbeidspartnere onsker dere i fremtiden?
- Offentlige aktorer, lovverk, konkurrenter, leveranderer, miljoorganisasjoner etc.

Hvordan skal Hunton tiltrekke og utvikle riktig kompetanse i fremtiden?
- Opplering, utdanning, barekraft.

Kapre:
Hvordan tror du Hunton tjener penger i fremtiden?
- Likt som na? Eller tror du produkter, leverings og sé videre vil endre seg?
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Hyva tror du vil vaere de storste kostnadene til Hunton i fremtiden?

BZAREKRAFT OG MILJO

Hvem ville blitt glad (og lei seg) om Hunton Fiber AS forsvant?
- Konkurrenter, miljoorganisasjoner, lokalsamfunn og sa videre

Hvordan péavirker Hunton miljoet i dag? (fotavtrykk)
- Hva gjores med eget avfall/utslipp
- Hva mener deres interessenter at dere er ansvarlige for? (kommunen, innbyggere,
luft, kjemikalier og sd videre)

Hvor henter dere energi fra?
- Eidsiva Bioenergi?
- Fornybar eller ikke-fornybar?

Hvordan pavirker dere miljoet i 2030?
- Hvordan hindterer dere eget avfall og utslipp 1 fremtiden?
- Vil dere bidra til & lose problemer som andre skaper 1 fremtiden? (Eks: bruke mer
restavfall fra andre selskaper)

Hvordan pavirkes lokalsamfunnet av Hunton?

- Positivt og negativt. Arbeidsplasser, rekruttering, kompetanse, ny fabrikk og sa
videre

SIRKULAR OKONOMI:

Hva skjer med produktene deres nar et hus rives?

Kan platene brukes pa nytt i nye bygg? (ved riving - gjenbruk)

Er det mulig 4 reparere produkter som har fiatt skader?

Kan platene brytes ned, slik at radvarene kan brukes om igjen? (Resirkulering)

Har dere satt igang tiltak for & forlenge holdbarheten pa produktene?
- Plater (vegg, tak, gulv)
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Har dere noen tanker om hvordan gjenbruk av materialer kan forbedres i
fremtiden?

MOTIVASJON

Hvorfor arbeider dere for a redusere fotavtrykket deres pa miljoet?

- Lennsombhet, muligheter, omtanke for milje, press fra myndigheter eller kunder?

Er det noen flere méater dere arbeider pa for 4 redusere pavirkningene deres pa
miljoet, enn de som vi allerede har snakket om?

BARRIERER

Hyvilke barrierer meoter dere pa veien mot a bli en mer baerekraftig bedrift?

- Erdet lovverk, reguleringer eller andre politiske barrierer som gjor det vanskelig?

- Mangler dere teknologi eller kompetanse? (teknologiske barrierer)
- Interne utfordringer? (organisasjonsstruktur, organisasjonskultur, ledelse)

NY FABRIKK

Fortell litt om den nye fabrikken deres i Hunndalen (Produksjon, hva skjer med den

gamle? )
Hvorfor har dere valgt & flytte fabrikken til Norge?

Hyvilke positive og negative effekter vil dette ha?
- Hunton, lokalmiljg, lenn, transport, kompetanse eller miljomessige

AVSLUTNING

Er det noe du ensker 4 legge til?
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VEDLEGG 2

Intervjuguide - Byggevarehus

1) Hvilke type materialer bgr man bruke for a fa et mest mulig baerekraftig og miljgvennlig
bygg?

- Hvilket materiale til grunnkassa. Betong, tre, murstein, gips, andre?

- Hvorfor nettopp disse materialene kontra de andre alternativene?

- Livslgpperspektiv: mur/betong og tre like bra?

2) Hvilke isolasjon burde man velge for a fa et mest mulig beerekraftig og miljgvennlig
bygg med godt inneklima?
- Mineralull/steinull, trefiberisolering eller andre?
- Hvorfor?
- Blir det noen forskjeller pa energibruk hvis man bruker den ene kontra den andre?
- Er det noen miljgvennlige fordeler med mineral- eller steinull?

3) Vi har hgrt at en form for nullutslippsbetong er pa vei - Har du noen tanker om dette
vil veere like bra som tre i beerekraftig sammenheng?

4) Hva kan vaere ulempene med a velge treverk i bygg?

5) Vi oppfatter at Hunton markedsfgrer seg som sveert grenne. Hva er din oppfatning av
disse produktene?

- Miljgvennlig eller ikke?

- Pris?

- Populeert?

- Bruksomradet

- Finnes det grennere og bedre alternativer?

6) Hvor opptatt er kundene deres av a bygge grant?
- Energiforbruk
- Inneklima
- Miljgvennlighet
- Noen forskjell mellom byggherrer og sluttkundene (Per og Kari)?

91



