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Forord

Foreliggande rapport &r resultatet av vért examensarbete, som dr den avslutande delen vid
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har utforts i samarbete mellan Lifebox och institutionen for Forpackningslogistik.

Vi vill tacka var handledare Malin Olander, doktorand vid Forpackningslogistik, som stdttat
oss nér det kints som tyngst och kommit med goda idéer under hela arbetets gdng. Vi vill
dven tacka Susanne Thorén, VD for Lifebox som hela tiden gett oss nya idéer och uppslag
for examensarbetet. Slutligen vill vi tacka alla dvriga, ingen ndmnd ingen glomd, som vi
kommit i kontakt med och som stéllt upp pa intervjuer och enkitundersdkning under
arbetets gang. Utan er alla hade detta examensarbete inte varit mojligt att genomfora.
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Innovative distribution between producer and consumer — a case study on
Lifebox

The direction of this thesis is logistics emphasising distribution with
respect to delivery and customer orientation.

Thomas Petersson, Henrik Rafstedt
Malin Olander, LTH, Susanne Thorén, Lifebox

Direct delivery, service, costs, efficiency and effectiveness, alternatives for
receiving, cold chain

Is it possible to create a working, cost effective solution of distribution for
direct deliveries with a high level of service to achieve customer and
consumer satisfactory? The problem is both theoretical and practical. The
theoretical part is that there does not exist a general solution to the
problem. The practical part of the problem is that the company in this case
study, Lifebox, does not have a solution.

The objective of this thesis is divided into two parts: the main objective is
to give Lifebox conditions for a working, cost efficient solution of
distribution with direct deliveries on a high level of service to satisfy
customer needs. The second objective is to create comprehension for
demand, need and conditions in Lifebox and its surroundings.

To fulfil this purpose we use a method, which makes it possible to study a
project that continuously change and gives a solution that affiliates to
reality at the widest perspective possible. Because of these demands we
have chosen the case study. The case study is exploratory where all data is
considered qualitatively.

Conclusions If Lifebox is to manage needs and demands from the market, clear guiding

principles are a must for the cooperative partners that should bring special
competence on activities that are outside Lifebox’ sphere of activities.
Lifebox has to select cooperative partners that understand Lifebox and fit
into the organization.

The writers support third party logistics in transportation, but again it’s
important to consider the criterions described above.
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For suitable solutions the conclusions regarding distribution are based on
Lifebox understanding costs and service to their customers.

» Limit the complexity of the flow of information

» Use cold transports to protect the quality of the product.

» Try to simplify distribution activities and make them more
efficient to prevent a time consuming distribution. In city
distribution with direct deliveries time is the most important
factor on costs

» The most time consuming activity and thereby the activity that
affects the costs most is reception of goods. Simplify this activity
as far as possible.

» The most suitable alternative for receiving goods is unattended
reception. Points of shared reception should be used should be
used where many people work. This gives a cost efficient
distribution but also a delivery with high service. The study
showed some customers, which are appropriate for this type of
reception. At these types of companies or groups of companies
shared reception boxes should be used. If a shared reception not
is possible the delivery should end at the cooling storage of every
customer

111
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Innovativ distribution mellan producent och konsument — en fallstudie pa
Lifebox

Inriktningen i examensarbetet ligger i logistik och distributionsteorier med
avseende pa direktleveranser samt kundorientering.

Thomas Petersson, Henrik Rafstedt
Malin Olander, LTH, Susanne Thorén, Lifebox

Direktleveranser, leveransservice, distributionskostnader, kylkedja,
leveranssétt

Hur kan man skapa en fungerande, kostnadseffektiv distributionslosning
for direktleverans med en hdg serviceniva for att tillfredstélla kund- och
konsumentbehovet? Problemet kan delas upp i en teoretisk och en praktisk
del. Den teoretiska delen &r att det inte finns en generell 18sning pa
problemet. Det praktiska problemet &r att foretaget vi studerar, Lifebox,
idag inte har ndgon 16sning.

Huvudsyftet med examensarbetet ar att ge Lifebox forutséttningar for en
fungerande, kostnadseffektiv distributionslosning med direktleverans med
en hog serviceniva for att tillfredstélla kund- och konsumentbehovet. Vi
har ocksé definierat ett delsyfte vilket &r att skapa forstaelse for de krav,
behov och forvantningar som finns i Lifebox och dess intressenter.

For att uppfylla detta syfte méste vi anvdnda oss av en metod som
mojliggor att vi kan studera ett projekt 1 fordndring och som samtidigt ger
en losning som knyter an till verkligheten i ett sd brett perspektiv som
mojligt. Vi har darfor valt fallstudien som metod déd denna mojliggor for
ovanstdende krav. Fallstudien har genomforts explorativt déar all data
behandlas kvalitativt.

For att Lifebox ska klara av att leva upp till kunders och konsumenters krav
och behov maste de dra upp tydliga riktlinjer for de samarbetspartners som
tas in for att bidra med specialkompetens. Lifebox maste vilja
samarbetspartners som &r villiga att tillsammans utvecklas med Lifebox
och som har forstéelse for krav och behov fran kunder och konsumenter.

Vi anser att Lifebox gor ritt niar de viljer en tredje part till att skota
leverans av produkter men enligt ovan dragna slutsatser maste Lifebox

v
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vilja en partner som vill samarbeta och har forstaelse for konsumenternas

krav och behov.

Slutsatser med avseende pa distributionen bygger pa att Lifebox maste
forstd hur kostnader och service hinger ihop for att erbjuda sina

konsumenter ldmpliga 16sningar.

Distributionen méste bygga pa att
» Begrinsa komplexiteten i informationsflodet.

» Anvinda kylfordon for att inte paverka kvaliteten pa produkten

negativt.

» Effektivisera och forenkla aktiviteter i distributionen for att hélla
nere tider som annars direkt pdverkar kostnaderna for transporten

negativt.

» Den aktivitet som har storst pdverkan pa Lifebox kostnader och
effektivitet inom en kundorienterad distribution dr mottagning.
Denna aktivitet dr ocksd mest tidskrdvande och bor dérfor
forenklas i den méan det gar utan att paverka kundservicen

negativt.

» De leveranssitt som é&r lampligast dr de obemannade. En
gemensam mottagning for flera konsumentgrupper att foredra pa
arbetsplatser i kluster som Malmd Allménna Sjukhus, dé sjilva
leveransen kan utforas bade kostnadseffektivt och med en hog
leveransservice. For dessa arbetsplatser eller kluster
arbetsplatser bor mottagningsboxar placeras ut. Om en gemensam
mottagning inte &r mojlig bor leveransen ske till kylforvaring hos

varje kund.
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1 Inledning

I detta kapitel vill vi belysa de bakomliggande orsakerna till problemet och vad det innebér.
Kapitlet beskriver ocksd examensarbetets syfte, avgransningar och maélgrupp. Slutligen
beskrivs rapportens disposition.

1.1 Bakgrund

Distribution av konsumtionsvaror har pa senare &r genomgatt stora fordndringar.
Konkurrensen har intensifierats. Traditionella distributionssystem, som till stor del byggde
pa en service med hjélp av ménga och stora lager, svarade langsamt pa markandens
fordndringar men var framforallt vildigt kostsamt till f61jd av en stor lagerverksamhet. Man
kan dock ldsa i case och teorier att detta sétt fungerade, 4ven om de inte var effektiva. Krav
pa hogre produktvariation, snabbare service och ldgre kostnader drev utvecklingen framat
mot innovativa distributionslsningar.

Teknologin ar idag grunden for att leda processer inom foretag, informationsteknologin
mojliggér en direkt kommunikation bade mellan ménniskor och mellan foretag.
Resurssnéla floden; en kombination av informationsteknologi, enkel och effektiv transport
samt enkla 16sningar for processer i foretagen ér idag det som efterstrivas av foretagen.'

1.1.1 Nulége direktdistribution

Det kundorienterade samhéllet med mindre lagerhantering efterstrévar en direktdistribution
av varor, vilket innebér att varor ska floda direkt frdn produktion till kund, vilket d&ven kan
vara den slutliga konsumenten. Genom ny informationsteknik, och en klarare forstaelse for
kundernas behov mojliggors ett kundorienterat synsétt. Kunden styr marknaden med sitt
behov.” * Forskare har dock dnnu ej kunnat utarbeta en modell for hur en kundorienterad
direktdistribution kan se ut.’

1.1.2 E-handeln

Detaljhandel pa Internet tog sin bdrjan i slutet av 80-talet, nér mindre foretag tog orders via
telefon eller fax och sedan lit anstéllda plocka ihop respektive matkasse i nérliggande affr.
Respektive order kordes sedan hem till kunden eller stélldes i affaren for att himtas upp.
Svérigheten for dessa foretag lag i smé& marginaler, dvs. att bli vinstbringande, eftersom de
inte kunde erbjuda forménligare priser dn vad affirerna gjorde. De hemlevererande
foretagen kunde halla sig vid liv tack vare avgifterna som togs for servicen att kdra hem
varorna till kunderna.

" Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

> Ibid

3 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

* Brooksher, K, E-commerce and logistics, Traffic World, 1999 Vol. 260 No 7
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Internets snabba tillvixt i borjan av 90-talet gjorde att de hemlevererande foretagen kunde
bli s& kallade online-foretag och ménga nya foretag sdg mojligheterna med Internet for att
né en stor kundkrets.

Med centraliserade distributionscentra och en aggressiv expansion ville dessa foretag uppna
en stor kundkrets tillsammans med respektabel kundservice som i sin tur skulle ge ndjda
och aterkommande kunder. Foretagen antog att manga kunder hellre ville handla via
Internet eftersom detta alternativ skulle kunna erbjuda en storre tillgdnglighet och en
besparing av tid. Kunde foretagen enbart fa en liten del av den enorma traditionella handeln
skulle detta, tillsammans med en annorlunda leverans, ricka for succé.’

Forskare forutspddde en enorm 6kning av foretag som inriktade sig pd en Internethandel
med livsmedel. Detta skedde aldrig vilket fick till foljd att ménga av foretagen sattes i
konkurs. Webvan som var en av de storsta aktorerna pa marknaden sattes i konkurs 2001.
Da hade redan flera andra aktdrer siasom Streamline.com, Shoplink och det svenska
foretaget Matomera, forsvunnit fran marknaden.®’

1.1.3 Lifebox

Lifebox foretagsidé foddes i Malmo under hosten 2002. Lifebox koncept bygger pa att
leverera lunch till foretagskunder i stdder. Konceptet skall upplevas som enkelt och
bekvamt ddr lunchen levereras direkt till arbetsplatser utan personalrestaurang. Lifebox
avser &dven rikta sig till arbetsplatser ddr alternativ till nyttiga och lattillingliga
maltidslosningar inte finns, vilket medfor att personalen dter sdmre. Lifebox ska erbjuda ett
lattillgéngligt alternativ som underlittar for arbetsgivare och medarbetare att ta ansvar for
en god hilsa. Lifebox ser arbetsgivaren som kund och kundens medarbetare som
konsumenter av produkten. Lifebox kommer endast att knyta avtal med kunder och aldrig
med enskilda konsumenter.

Lifebox vill lata maten komma till kunden i stéillet for tvirtom. Maten skall levereras pa ett
sadant sdtt att kunden upplever en maltid som ar bade bekvam, hidlsosam och inspirerande.
Lifebox vision dr “hdlsa som smittar”, att fa vanliga ménniskor att fortsitta ma bra.
Visionen bygger pa att informera allménheten om hélsa, att f& ménniskor mer intresserade
av hilsa samt att fa ménniskor att dta béttre.

Lifebox har utvecklats i samarbete med parter som bidragit pa olika sétt. Utveckling av
recept och maltidslosningar har framtagits med hjélp av forskare och gastronomer vid
Lunds Universitet, Ideon Agrofood och restaurang Petri Pumpa. Maltidslosningen skall
vara en kylvara som virms i mikrovégsugn.

Lifebox har i samarbete med Malmo Hogskola utvecklat en hemsida (www.lifebox.se). Det
initiala syftet ar att hemsidan skall fungera som informationsplats for kunder. P& sikt ar

> www.commerce.usask.ca/faculty/links/mba_core_2003/webvan_case.htm (2003-12-01
12:09)

% home.himolde.no/~molka/10205/booknotes-03/Online-Grocery.pdf (2003-11-03 13:40
7 Carlheim-Gyllenskiold, R. & Rangefelt, J. (2002), Matomera, KFS Lund AB

2
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malsdttningen att utveckla hemsidan till en kunskapsbaserad tjansteportal och
forsaljningskanal med bestéllningsfunktioner.

I organisationen har Lifebox for avsikt att endast arbeta med marknadsforing och
forsédljning av produkten. Organisationen skall i §vrigt bygga pé att specialkompetens tas in
for att 16sa aktiviteter som produktion och distribution. Dessa aktiviteter ligger utanfor
verksamhetsomradet.

Produktion av maltiderna ska utforas i samarbete med Villman & Co i Vellinge, ett foretag
som tillhandahaller kylda maltidslosningar. Distribution av Lifebox skall utvecklas i
samarbete med en eller flera utomstéende parter. Denna aktivitet &r under uppbyggnad.

Lifebox ar i utvecklingsstadiet och under vintern 2004 kommer ett 12 veckor langt
testprojekt genomforas. Syftet med projektet dr att testkora konceptet i mindre skala med ett
antal kunder som Malmé Stad, Malmé Allméinna Sjukhus och Malmé Hogskola.™?

1.2 Problemdiskussion

For detta examensarbete finns bade ett praktiskt och ett teoretiskt problem. Lifebox har i
nuldget ingen 16sning eller modell pa hur distributionen mellan producent och konsument
skall fungera, detta &r det praktiska problemet. Det teoretiska problemet &r att det inte finns
nagon generell modell for kundtillfredsstidllande och kostnadseffektiva direktleveranser.
Problemet med direktleveranser &r att hélla en hdg serviceniva pa ett s kostnadseffektivt
satt som mojligt 1 ett koncept som ofta domineras av mindre men frekventa ordrar,
begrinsade tidsfonster, kundernas geografiska spridning, mottagningssétt hos kunderna och
transporter i stadstrafik.'® !

Manga foretag har expanderat for fort och gett sig in pd nya marknader utan att foretaget
innan varit vinstgivande.'> Ett exempel fran E-handeln ir Webvan. Webvan trodde att
Internethandeln drastiskt skulle dndra konsumentens beteende. Fler skulle vilja att handla
sina varor pad Internet 4n 1 den traditionella handeln. Det visade sig att
kundundersokningarna varit bristfilliga eftersom det stora antal kunder som forutspaddes
nyttja denna tjanst uteblev. Ménga foredrog fortfarande att handla sina varor i traditionella
varuhus framfor att ligga sin order pa nitet."

¥ Thorén, Susanne, Projektigare, Lifebox

? Thorén, Susanne, Projektigare, Lifebox, Projektbeskrivning 2003-09-17

' Punakivi, M. et. al. Solving the Last Mile issue: reception box or delivery box?

International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol 31 No 6,

MCB University Press

"' Kamérdinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery

business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol

31 No 6, MCB University Press

:z home.himolde.no/~molka/10205/booknotes-03/Online-Grocery.pdf (2003-11-03 13:40)
Ibid
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Webvan blev aldrig ett lonsamt foretag och detta berodde till stor del pa ett
distributionssystem med mycket hoga kostnader.'* Webvan trodde stora investeringar
tillsammans med en aggressiv expansion skulle leda till en hogre produktivitet. I
forhallande till de stora investeringarna hade dock Webvan for f4 kunder, vilket ledde till
stora forluster.” Tidigare nimnda foretag som Matomera, Streamline och Shoplink.com
forsvann fran marknaden pé grund av en liknande kostnadsbild av distributionssystemet
som Webvan, med for hdga kostnader i forhéllande till intdkterna.

Det sitt pa vilket Lifebox liknar ovan beskrivna E-handelsforetag &r att Lifebox &ven
Onskar en distribution med direktleveranser med krav pa en hog serviceniva. Det skiljer sig
dock genom att Lifebox initialt inte har for avsikt att anvénda sig av Internet i samma
utstrackning som E-handelsforetag samt att Lifebox vénder sig till kunder med ménga
konsumenter och inte till enskilda konsumenter.

Svarigheterna for Lifebox ligger i att utarbeta hur produkten skall distribueras sa
kostnadseffektivt som mojligt men dndd sa att kund- och konsumentbehovet kan
tillfredsstéllas.

Vi definierar problemet enligt foljande:

"Hur kan man skapa en fungerande, kostnadseffektiv distributionslosning for
direktleverans med en hog servicenivd for att tillfredstdilla kund- och konsumentbehovet?”

For att né en 16sning pa ovan definierat problem maste foljande fragestéllningar besvaras:

"Hur ser forutsdttningar och behov ut?”
»  Kunder/konsumenter
» Lifebox
»  Producent

“Vilka teoretiska begrepp ingdr i en distributionslosning mellan producent och
konsument?”’

"Hur byggs en praktisk distributionslosning for direktleveranser upp?”

1.3 Syfte

Huvudsyftet med examensarbetet ar att ge Lifebox forutséttningar for en fungerande,
kostnadseffektiv distributionslosning med direktleverans med en hdg serviceniva for att
tillfredstédlla kund- och konsumentbehovet.

' www.commerce.usask.ca/faculty/links/mba_core_2003/webvan_case.htm (2003-12-01

12:24)
'3 http://home.himolde.no/~molka/l10205/booknotes-03/Online-Grocery.pdf (2003-12-02
13:40)
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Delsyftet med examensarbetet dr att skapa forstaelse for de krav, behov och forutséttningar
som finns i Lifebox och dess intressenter.

1.4 Avgrinsningar

Examensarbetet avgrinsas till att studera distribution av Lifebox mellan slutproduktion och
konsument. Vi kallar denna typ av logistik for direktdistribution och kommer att fokusera
pa det fysiska flodet, dvs. direktleveranser.

Examensarbetets omfattning och begridnsande tidsram medfor att vi inte kommer att
behandla logistiska aktiviteter innan slutproduktion. De problem som kan uppstd inom
produktionen kommer inte heller att studeras.

Vi kommer inte att ingadende redogdra for hur ett informationssystem kan byggas upp. En
kostnadsanalys, uppbyggnad eller rekommendation for kapitalflodet mellan Lifebox och de
olika enheterna i dess omgivning kommer inte att behandlas, eftersom tillracklig eller
relevant data ej funnits.

Forpackningssystemets paverkan pa distributionen tas upp for att ge ett ytterligare
perspektiv inom distributionen men kommer inte att behandlas i syftet att bidra till en
djupare analys.

1.5 Malgrupp

Framst &r detta examensarbete avsett for Lifebox, men det riktar sig dven till ett klientel
inom foretagsvarlden med intresse for logistik. D& examensarbetet behandlar ett problem
som &nnu inte har nadgon generell 16sning och som inneburit att manga foretag har
misslyckats kan det vara av intresse for forskare inom problemomradet. Individer med
sarskilt intresse och kunskap for problemomrédet anses ocksé ligga inom malgruppen.




Innovativ distribution mellan producent och konsument

1.6 Begrepp

Begrepp Forklaring

Distribution [Nar vi anvander begreppet
distribution avser vi lastning,
transport och leverans av varor
samt flode av information.

Leverans Nér transportforetag levererar
produkter till kund.

Mottagning [Nér kund tar emot produkter
frén transportforetag

Kund I vart examensarbete definierar
vi kunden som arbetsgivare vid
arbetsplats och den som ingar
avtal med Lifebox

Konsument |Konsumenten anvinder vi {or att
beskriva den person som ska
konsumera den produkt som
Lifebox erbjuder.

Figur 1-1 Begrepp och forklaringar

1.7 Lashéinvisningar

Har foljer en kort beskrivning examensarbetet och rapportens uppbyggnad.

Kapitel 1 — Introduktion

Kapitlet beskriver problemet och dess bakgrund, som leder till syftet for detta
examensarbete. Examensarbetets avgransningar tas dven upp.

Kapitel 2 — Metod

I arbetet med detta examensarbete valdes en specifik metod ndmligen fallstudien. Kapitlet
beskriver fallstudien och andra vetenskapliga angreppssitt som valts och hur dessa
tillampats. I kapitlet redogdrs ocksa for hur intervjuer, enkéter och litteratursdkning gatt till.

Kapitel 3 — Teori

I detta kapitel presenteras de olika teoriavsnitt vi anser behdvas for att kunna ta upp de
delar som ger en forutsittningar for en distributionslosning. Grundldggande synsitt ar
ValueNet som tillsammans med logistisk effektivitet, fysisk distribution och
tredjepartslogistik &r de stora teoriomraden for detta examensarbete.
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Kapitel 4 — Empiri

De olika aktorerna beskrivs ingadende. Empirin fokuserar pa identifierade forutséttningar
som finns for en distributionslosning, leveranspunktens utseende samt de olika krav och
behov som kunder och konsumenterna tillsammans med de andra aktdrerna stiller pa
distributionen.

Kapitel 5 — Analys
Analysen belyser vikten av ett samarbete mellan Lifebox och dess leverantorer for en god

distribution. Vi analyserar dven forutséttningar for den logistiska effektiviteten for Lifebox,
godsflodet och informationsflédet mellan producent och konsument.

Kapitel 6 — Slutsatser

Slutsatserna ska svara till uppsatt syfte, det vill sdga ge fOrutsdttningar for Lifebox
distributionslosning. Slutsatserna grundar sig pé vér analys av teori och empiri.

Kapitel 7 — Uppfyllande av syfte

Vi vill med detta kapitel beskriva om vi har uppfyllt véra syften och i sa fall var detta har
gjorts i rapporten.

Kapitel 8 — Framtida forskning

I kapitlet redogdr vi uppldgg for vidare forskning som kan vara av intresse for Lifebox.
Upplédggen dr for omfattande for att vi skulle kunna ha med dem i examensarbetet.
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2 Metod

I foljande kapitel beskrivs de vetenskapliga metoder som anvénts for att 16sa det specifika
problemet, vilka angreppssitt som valts samt hur metoderna har tillimpats. 1 kapitlet
redogors ocksé for hur intervjuer, enkéter och litteratursdkning gétt till. Syftet med kapitlet
ar att lasaren ska fa mojlighet att bedoma om de resultat och analyser som gjorts ar rimliga
utifran de metoder som anvénts.

For att 16sa problemet och syftet med examensarbetet méste vi genomfora forskning.
Merriam menar att forskning och undersdkning ofta dr enda sittet att kunna utveckla ny
kunskap inom olika dmnesomraden. Som ett redskap i forskning for att 16sa ett problem och
komma fram till ny kunskap anvinds metoder.'® For att en metod ska vara lamplig for ett
problem ska den uppfylla foljande grundkrav:

=  Den maéste stimma 6verens med den verklighet som undersoks.

=  Ett systematiskt urval av information méaste goras.

* Informationen méaste kunna utnyttjas pa bésta satt.

= Resultaten ska presenteras pa ett sadant sétt att andra ska kunna kontrollera och
granska héllbarheten.'’

2.1 Forskningsansats

Problemet i att skapa en fungerande, kostnadseffektiv distributionslosning for
direktleverans med en hog serviceniva for att tillfredstélla kund- och konsumentbehovet &r
inte av sadan karaktdr att vi kunnat f6lja en bestdmd ansats under hela projektet. Ansatsen
vi anvént for att 16sa problemet &r ett mellanting av den induktiva och deduktiva ansatsen.

Induktion innebér att forskaren skapar teorier och modeller utifrdn den information och
observationer som samlats in da verkligheten studerats. Forskaren bor studera verkligheten
helt forutsittningslost for att inte knyta an till eller vara féargad av redan kénda teorier.

Risken med induktion &r att den teori forskaren skapat, inte &r sirskilt generaliserbar da den
4r utformad utifran en speciell situation, tid eller grupp av ménniskor.'®

En deduktiv ansats innebar att utifrén allménna teorier och utsagor skapa hypoteser som é&r
empiriskt applicerbara. Dessa hypoteser kan sedan provas pa verkligheten och slutsatser
kan dras utifran dessa empiriska applikationer.'® %’

16 Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund
7 Holme, I, & Solvang, K B, (1997), Forskningsmetodik, studentlitteratur, Lund
18 Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,
%enomjﬁra och rapportera en undersokning, Studentlitteratur, Lund

Ibid
2% Eriksson, L T & Widersheim-Paul, F, (1991), Att utreda forska och rapportera, Liber
Ekonomi
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Arbetet med att 16sa problemet har haft likheter med bade en deduktiv och en induktiv
ansats, men vi har inte kunnat anvinda oss av enbart en ansats. Inte en ren induktiv ansats
eftersom 16sningen pa problemet inte kan fis genom att enbart studera verkligheten. For att
16sa problemets teoretiska karaktdr krdvs att vi anvinder oss av tidigare forskning och
kdnda teorier inom omradet. Vi kan inte heller anvidnda oss av en rent deduktivt ansats
eftersom denna ger en felaktig 16sning pa problemet. Detta kan forklaras genom att de krav,
behov och forutsdttning som behdvs for vart specifika problem inte innefattas av ett
deduktivt synsitt.

2.2 Lifebox som fallstudie

Problemdiskussionen ger ett syfte att ge forutsdttningar som ska vara applicerbara och
anvindbara for Lifebox. For att uppfylla detta syfte méste vi anvinda oss av en metod som
mojliggdr att vi kan studera ett projekt i fordndring och som samtidigt ger en 16sning som
knyter an till verkligheten i ett sa brett perspektiv som mgjligt. En metod som till exempel
Survey-undersokning ger inte de forutséttningar som vi kréver av en metod. Denna metod
4r begrinsad till att studera en del av verkligheten?'. Survey-undersdkningen innebir att,
med hjélp av frageinstrument som enkéter och/eller intervjuer, studera en storre avgriansad
grupp av individer.”

Vi har for att 16sa det definierade problemet anvint oss av fallstudien som metod. En
fallstudie ar forskning av en individ, en grupp individer, en organisation, ett projekt etc.
Arbetet innebar att efterstriva ett helhetsperspektiv av problemet och erhélla en sa hog grad
av information som mgjligt.

Fallstudier anvénds for att studera processer eller fordndringar som stricker sig bakat,
framét eller bidadera i tiden.”® Forskningen kréver darfor fler informationssamlingstekniker
dn en Survey-undersékning som &r en s.k. tvdrsnittsstudie dédr forskaren fangar delar av
verkligheten i form av ijgonblicksbilder.24 I fallstudien &r intervju, enkédt, observation,
sjdlvrapportering och dokument vanligt forekommande informationsinsamlingstekniker.*

Svagheten med fallstudien 4r att det kan vara svart att generalisera och applicera resultaten
pa en storre grupp individer eller andra organisationer eftersom fallet kan vara véldigt
specifikt.*® Styrkan med fallstudien #r att den ger en god bild av verkligheten tack vare dess
formaga att kommunicera med denna.’’ Vi 4r medvetna om svagheten att studera ett
specifikt fall men vi anser dnda att den analytiska delen i examensarbetet ar utarbetat pé ett
sadant sitt att det kan vara mojligt att relatera till andra foretag med liknande problem.

I patel, R, & Tebelius, U, (1987), Grundbok i forskningsmetodik, Studentlitteratur, Lund

z Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,

genomfora och rapportera en undersékning, Studentlitteratur, Lund

> Eriksson, L T & Widersheim-Paul, F, (1991), Att utreda forska och rapportera, Liber

Ekonomi

**Ibid

22 Patel, R, & Tebelius, U, (1987), Grundbok i forskningsmetodik, Studentlitteratur, Lund
Ibid

7 Eriksson, L T, & Widersheim-Paul, F, (1991), Att utreda forska och rapportera, Liber

Ekonomi
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Den karaktidr vi valt till var fallstudie ar explorativ eftersom problemet krdver en
undersokning och pabyggnad av den information som finns idag. Losningen pa problemet
kan inte nds genom att enbart beskriva eller forklara forskningsobjektets egenskaper eller
natur.”®

2.2.1 Kvalitativ bearbetning

Problemets karaktér tillsammans med fallstudien som metod gor att l6sningen inte kan
uppnds genom att enbart i siffror bearbeta och formedla information. Darfor har vi valt att
bearbeta och presentera informationen i textform det vill sdga en kvalitativ bearbetning.

Information som formedlas via ord kallas kvalitativ, medan information som férmedlas
med hjilp av siffror kallas kvantitativ’’. En kvantitativ metod baseras pa att statistiskt
bearbeta insamlad information. Metoden anvénds i syfte att i siffror forklara och belysa
insamlad information i forskningen.*® Detta innebir att forskaren tycker att det ar av storre
vikt att presentera omfattningen av informationen snarare #n informationens art.*' Den
kvar;tzitativa metoden innebdr dock inte att kvalitativa inslag saknas, i form av beskrivande
text.

Kidder och Fine menar att det inte alls &r egendomligt att kombinera kvantitativa metoder
med kvalitativa, s& kallad triangulering. Detta kan tvértemot stirka bade validiteten och
reliabiliteten i forskningen.” Inre validitet innebir en strivan mot att resultaten stimmer
overens med verkligheten. Yttre validitet innebdr i vilken utstrdckning resultaten é&r
tillimpbara i andra fall, det vill siga hur generaliserbara resultaten &r.>* Reliabiliteten miter
tillforlitligheten pa insamlad och bearbetad information.*®

Den kvalitativa bearbetningens syfte &r att ge en djupare kunskap &n den kvantitativa och
bidra till att kunna analysera helheter.*® Kvalitativ information himtas i stor utstrickning
fran dokument, intervjuer och observationer.”’

Att informationen i detta examensarbete till stor del bestar av text beror inte bara pa bristen
av sifferinformation utan ocksd av den anledning att vi har efterstrivat djupare forstaelse

2 Wallén, G, (1993), Vetenskapsteori och forskningsmetodik, Studentlitteratur, Lund

¥ Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund

3 Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,
genomfora och rapportera en undersékning, Studentlitteratur, Lund

! Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund

32 Eriksson, L T, & Widersheim-Paul, F, (1991), Att utreda forska och rapportera, Liber
Ekonomi

3 Kidder, L H, & Fine, M, Qualitative and quantitative methods: When stories converge,
New directions for program evaluation, 1987 No. 35, San Francisco, USA

3 Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund

35 Wallén, G, (1993), Vetenskapsteori och forskningsmetodik, Studentlitteratur, Lund

3% Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,
genomfora och rapportera en undersékning, Studentlitteratur, Lund

" Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund
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och kunskap, vilken fis genom analys av text. Vi anser dock att forskning som bygger pa
en kombination av bade kvalitativ och kvantitativ bearbetning ger goda 16sningar.

2.3 Primaira och sekundara Killor

Informationsinsamling kan ske pd en méngd olika sétt och fran olika kéllor. Exempel pa
kallor ar artiklar, bocker, dagbocker, intervjuer, enkiter, egna observationer och Internet.
Det eller de sitt som viljs for att 16sa problemet 4r beroende pa problemets art men dven tid
och omfattning for forskningen.*®

I forskningen ar det av stor betydelse att skilja pd primér- och sekundérkéllor. Priméarkallor
samlas i huvudsak in pa tva olika sétt: genom intervjuer och enkétutskick. Primirkéllor kan
likstéllas med sa kallade forstahandsrapporteringar. Dessa kan utforas individuellt eller i

grupp.”’

Sekundarkéllor dr Ovrig information, som tidigare observerats eller bearbetats. Dessa
observationer har nedtecknats i nagon form som namnts ovan.*’

2.3.1 Information fran primdra killor

For att kunna 16sa problemet med att skapa en distributionslosning for direktleverans med
en hog serviceniva for att tillfredstélla kund- och konsumentbehovet och med avseende pa
att forskningen &r vald till att vara kvalitativ krdvs en omfattande informationsinsamling. Vi
vill skapa forstaelse for de krav, behov och forutsittningar som finns i Lifebox och hos dess
intressenter. Vi har darfor valt att anvidnda oss av intervjuer och enkéter, som primira
Kkéllor.

Syftet med intervjuer &r att samla in information fran personer; att fd veta vad dessa
personer vet, tycker eller tanker.*' Litteraturen ger flera olika forhallningssitt till intervjuer
dér graden av standardisering och strukturering skiljer sig at. Standardiseringen innefattar
hur stort ansvar som ska ldggas pa intervjuaren nir det géller frdgornas utformning och
inbdrdes ordning. Struktureringen avser omfanget som respondenten har att sjdlv tolka
frdgorna. Denna tolkning baseras pad respondentens kunskaper, erfarenheter och
instillning.**

Den mest strukturerade intervjun adr en muntlig version av en skriftlig enkét, vilken kan
anvindas da en strivan foreligger att kvantifiera eller hypotestesta resultaten. I manga andra
fall dé forskaren kvalitativt vill intervjua personer ar intervjun mindre strukturerad och mer

38 Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,
genomfora och rapportera en undersékning, Studentlitteratur, Lund

* Ibid

“Tbid

! Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund
2 Davidsson, B, & Patel, R, (1994), Forskningsmetodikens grunder; Att planera,
genomfora och rapportera en undersékning, Studentlitteratur, Lund
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Ooppen. Detta for att respondenten ska ges mojlighet att fritt definiera sin syn pa
verkligheten.*

En enkidtundersokning &r ett sitt att na ut till flera personer med samma fragor. Att stilla
samma fragor till ett storre antal personer gor det enklare att bearbeta och jaimfora svaren.
Enkiter passar bra dé syftet dr att samla in information om attityder och asikter. **

Initialt i vart arbete med att samla in information i intervjuer och enkéter delade vi upp
intressenterna i: Lifebox, producent, kund och konsument. P& Lifebox har ett flertal
intervjuer utforts med Susanne Thorén, som dr projektigare. Producenten, Villman & Co,
har foretrétts av Per-Gunnar Hansson, VD. Dessa intervjuer har genomforts i syftet att
erhalla en 6vergripande bild av Lifebox och de krav, behov och forutsittningar som finns
for att skapa en fungerande distribution.

For att sékerstélla en distributionsldsning som tillfredstéller kund- och konsumentbehovet
krdvs en omfattande informationsinsamling. Som beskrivits i bakgrunden s& definieras
arbetsgivarna som kunder och konsumenter som personalen. Bland kunderna har intervjuer
med personal- och hilsoansvariga pd Malmé Allmdnna Sjukhus, Malmé Hogskola och
Malmo Stad utforts. Bland konsumenterna har en enkdtundersdkning utforts. Syftet med
enkéterna var att fa en bild av hur konsumenten uppfattar direktleveranser av lunch och
vilka behov och krav som finns. Enkéten avsdg inte strikt Lifebox koncept utan syftade
dven till att ge en generell uppfattning. Konsumenter som varit med i undersékningen ar
personal med olika befattning men som alla ingér i Lifebox testprojekt.

Ansvarig person pa varje arbetsplats informerades angéende enkiten. Enkéterna skickades
sedan ut via E-mail till densamme som dven atog sig att kontakta 6vrig berord personal for
att genomfora enkiten. Vi fanns ej pé plats for att kunna svara pé fragor angéende enkétens
uppbyggnad om eventuella oklarheter skulle dyka upp.

En intervju utfordes &ven med Eva Eriksson, doktorand vid institutionen for teknisk
logistik, Lunds Tekniska Hogskola. Syftet var att intervjun skulle ge en inblick i hur
praktisk distribution fungerar.

Under examensarbetes gang insig vi att information frdn ovan berdrda intressenter inte var
tillracklig for att 16sa problemet. Beslut togs att anvidnda oss av &dnnu en aktor,
transportforetaget, som skulle ge oss information om hur ett samarbete mellan
transportkdpare och transportforetag kan fungera. Vi ville dven undersoka vilken roll ett
transportforetag har i ett samarbete och hur ett transportforetag arbetar rent praktiskt.
Intervjuer har genomférts med Tommy Paulsson, VD, Frigoscandia Distribution,
Helsingborg samt produktionsansvarig Hans G Persson och ékaransvarig Ulla Bergstrom
vid JetPak, Malmo. Dessa tvd transportforetag valdes ut av den anledningen att de
representerar tva olika typer av transportforetag, Frigoscandia fokuserar pa fjarrtransporter
medan JetPak jobbar med expressbud, oftast i mindre omraden. Vi forsokte komma i

® Merriam , S B, (1994), Fallstudien som forskningsmetod, Studentlitteratur, Lund
* Ejvegard, R, (1993), Vetenskaplig metod, Studentlitteratur, Lund
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kontakt med fler transportforetag vilket inte var s& litt och darfér ndjde vi oss med
Frigoscandia och JetPak.

2.3.2 Information frdn sekundiira killor

Den forkunskap vi har inom teoretisk logistik och distributionsteknik samt information fran
primérkdllor var inte tillricklig for att 16sa problemet och rekommendera en
distributionslésning for Lifebox. Dérfor var vi dven tvungna att sdka information i
sekundarkéllor.

Vi anvénde oss av olika artikelbaser som innehaller vetenskapliga artiklar, i huvudsak Elin,
inom Lunds Universitet och den internationella s6kmotorn Emerald. Genom att sdka och
lasa artiklar med olika vinklingar och syfte kunde vi 4 en god spridning av information och
samtidigt g& vidare via de referenser som angivits i de olika artiklarna. Skriven litteratur i
bokform soéktes bade inom Lunds Universitets sokmotor Lovisa och det nationella
biblioteksdatasystemet Libris. Vi kontaktade vi &ven Djupfrysningsbyran och Svenska
Livsmedelsverket. Internet har ocksé anvénts for att soka information.

2.4 Sjilvkritik

For att examensarbetet ska vara trovérdigt och anvéndbart har vi forsokt vara s& sakliga
som mojligt i det vi skrivit. Risken att felaktigheter smugit sig in i rapporten bedomer vi
som liten, men helt sdkra kan vi inte vara och reserverar oss darfor for eventuella fel. Det
finns &ven en risk att resultatet paverkats pa grund av feltolkningar av information som
bearbetats. Dock skall papekas att var kunskap inom logistik och distribution bdr vara
tillrdckligt stor for att tolkningar skall kunna genomforas pé ett korrekt sétt.

2.5 Kallkritik

De sekundérkallor vi anvént oss av utgdrs till den stdrsta delen av akademisk litteratur. Vi
anser att den akademiska litteraturen héller de krav som stills p& saklighet och anser darfor
att de fakta vi anvént harifran ar korrekt. Av 6vrig tryckt litteratur forstar vi att en osikerhet
kring materialets riktighet finns och vi har, i den mén det gétt, forsokt forsdkra oss om
riktigheten genom att kontrollera fakta i ytterligare litteratur.

Vi dr medvetna om att det oavsett typ av litteratur existerar en farskhetsfaktor. Problemet vi
studerar dr relativt nytt. Det innebér att forskningen gar fort framat och att vi dérfor kan ha
anvint inaktuell information. Vi anser dock att information som &r relevant och applicerbar
ska anvindas oavsett ndr den ar skriven.

Internet har varit en god kalla till information. Snabbt och enkelt har vi kunnat ta del av
relevant fakta. Vi har dock varit forsiktiga och har anvént detta material forst efter kritisk
granskning. Databaserna vi sokt i gick alla att nd frdn Lunds Universitets hemsida.
Databaserna bor darfor innehalla relativt korrekt information, men den har 4nda anvénts
med forsiktighet.

Vi har anvént oss av bade intervjuer och enkiter for att fa tillgéng till information som

annars kan vara svar att finna. Intervju- och enkétunderlag aterfinns i bilaga 2 och 3.
Underlagen har vi utformat utifrin rekommendationer fran ett flertal

13
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forskningsmetodikbocker. Underlagen har vi sen forsokt utforma s enkelt och objektivt
som mojligt utan ledande fragor. Innan vi har utfort intervjuer eller skickat ut enkéter har vi
latit handledare eller examensarbetande studenter granska underlagen.

Vid intervjuerna har vi kunnat forklara och utveckla de fragor som kan ha missuppfattats
vilket forhojer kvaliteten pa svaren. Vi dr medvetna om att svaren ocksé kan vara paverkade
av hur respondenterna har uppfattat oss som intervjuare. Vi kan utan att ha varit medvetna
om det ha paverkat respondenten till att svara pa sitt som varit oss passande.

Svaren fran intervjuerna samt enkdterna kan vara av olika kvalitet beroende pa
respondenten och dennes befattning. Vid intervjuerna har vi fatt tillgdng till personer med
god kunskap om projektet eller vart studerade omréde vilket gor svaren anvdndbara. Vid
enkiterna har svar av olika karaktir kommit in. Detta kan bero pé respondenten och dennes
intresse for att medverka i enkéterna men ocksd bristande information om enkiten. Vi
tycker inte att svaren dr s varierande att de dr oacceptabla utan kan anvéndas, dock med
viss forsiktighet.

2.6 Tillvigagangssitt
I figur 2-1 illustreras det overgripande tillvigagangssétt som examensarbetet vid Lifebox

har foljt. Vi gick in i examensarbetet med en teoretisk forkunskap inom teknisk logistik och
forpackningsteknik.

For att forsta problemet och uppné syftet med examensarbetet utfordes inledande intervjuer
med ansvariga och deltagare i Lifebox. Intervjuerna gav en Overgripande bild och med
hjélp av denna bild kunde en litteraturstudie genomforas dér tinkbara och adekvata teorier
framstdlldes. Fokus lades pa fysisk distribution, logistisk effektivitet, tredjepartslogistik och
ValueNet.

N
Interviuer. enkiter

/ f =
Teoretisk \ \

forkunskap Litteraturstudie

Rekommendation I

J

Figur 2-1 Det 6vergripande tillvigagangssittet for examensarbetet.

For att kunna sikerstilla en l0sning som uppfyller syftet &r det nodvéndigt att
uppmérksamma vad som forvéntas, vilka krav olika intressenter har, vilka forutsittningar
som giller samt allmidnna &sikter. Intervjuer och enkéter fick fungera som
informationskillor. Informationen som erholls var varierande och ibland &ven
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motsédgelsefull. Den gav ibland nya forutsittningar for teoriomrddena som da fick
omarbetas eller utokas.

Informationen fran de olika intressenterna sammanstéilldes och anvindes for det fortsatta
arbetet.

Den teori som samlats in i form av artiklar och bocker tillsammans med intervju- och
enkétmaterial blev utgdngspunkten for analysen. Analysen bestar av samarbetsformer och
fysisk distribution. Synpunkter och &sikter diskuterades utifran en teoretisk bakgrund.
Slutligen kunde forutséttningar for en 1dmplig 16sning av problemet ges till Lifebox.
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3 Teori

Syftet med examensarbetet dr att ge fOrutsittningar for en distribution som svarar pa
examensarbetets definierade problem som lyder: att skapa en fungerande, kostnadseffektiv
distributionslosning for direktleverans med en hog serviceniva for att tillfredstélla kund-
och konsumentbehovet. Teorin har valts ut i syftet att Lifebox inte skall gad i samma
fallgropar som exempelvis E-handeln tidigare gjort. De teorier som tas upp i kapitlet hjdlper
oss att sikerstilla en 16sning pé problemet och for att identifiera uppslag for den empiriska
studien. Den empiriska studien har dven inneburit att gap i den teoretiska delen identifierats
som i sin tur lett till nya teoretiska uppslag.

3.1 ValueNet

Teorin har valts dé vi anser att Lifebox koncept bygger pa kundorientering, men dven for
att Lifebox organisation grundas pé att specialkompetens tas in for de aktiviteter som ligger
utanfor verksamhetsomradet. ValueNet skapar forstaelse for samarbete mellan olika enheter
och vi tror att detta organisationssétt kan bidra till att en effektiv distributionsldsning
uppnas.

3.1.1 Definition

ValueNet dr en relativt ny affarsmodell som vuxit fram for att nd en god kundbelatenhet
och samtidigt vara Ionsam. Fyra egenskaper som &r framtrddande for ett ValueNet &r:

fullstdndig kundorientering

produktionen bygger pé faktisk forsdljning

flexibilitet genom tillfdlliga kopplingar mellan parter i ett nétverk av intressenter
realtidsinformation mellan alla involverade parter i nitet.*

David Bovet och Joseph Martha beskriver, i1 sin bok Value Nets, en modell av ett ValueNet,
se figur 3-1.* Ett ValueNet utgar ifrin kundernas behov och organiseras runt kunden.
Information frén kunderna som behov och val, skickas i realtid till foretaget och
leverantorerna. Produktionen skall bygga pa en faktisk forséljning for att undvika odnskade
effekter som kan komma ur prognostiserad produktion.

* Schary P B & Skjétt.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press
* Bovet, D, & Martha, J, (2000) Value Nets, John Wiley & Sons Inc. USA
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Leverantorer

Foretag

Figure 3-1 ValueNet; en illustration é6ver uppbyggnadsform och
kopplingar mellan de olika parterna.

Det viktigaste for ett foretag, som i modellen cirkulerar kring kunderna, &r att det
kontrollerar de fysiska kontaktpunkter som uppstar mellan kund och andra deltagare. Dessa
kallas dven for kundpunkter och bestar av s.k. synliga aktiviteter, se figur 3-2.

‘ Leverans Synliga aktiviteter

Produktion Go6mda aktiviteter

Figure 3-2 Exempel pa synliga och gomda aktiviteter

Samtidigt koordinerar foretaget leverantérerna sé att produkter och tjénster levereras till
kunderna pa uppsatt tid och med forvintad kvalitet. De aktiviteter som inte berér kunden
kallas gomda.

Den yttersta ringen i modellen representerar leverantérerna som ofta utfor aktiviteter sdsom
produktion, lagerhantering plockning och leverans. Leverantérerna har i vissa fall
direktkommunikation med kunderna. I detta examensarbete definieras leverantdrer till
Lifebox som producent och transportforetag.*’

" Bovet, D, & Martha, J, (2000) Value Nets, John Wiley & Sons Inc. USA
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3.1.2 Karakteristik

e Kundstyrt — kunden dr den som aktiverar ValueNet med alla dess deltagare
genom sina val och behov.

e Samarbete — foretag, leverantorer, kunder och till och med konkurrenter jobbar i
vardeskapande relationer.

e Flexibilitet och skalbarhet — genom flexibel produktion, distribution och
informationsflode kan ett ValueNet snabbt leva upp till fordndrade kundbehov
eller lansering av nya produkter. Ett ValueNet kan snabbt minskas eller dkas i
omfattning utan ldngdragna processer med involverade parter.

e Godsflode — Leveranser betyder inte bara att order till leverans gar snabbt utan
ocksa att leveransen é&r palitlig och bekvim for kunden.

¢ Kommunikation — Att kunna ha realtidsinformation betyder stora mdjligheter for
produktion och distribution samt for att halla nere lagerkostnader.*

* Bovet, D, & Martha, J, (2000) Value Nets, John Wiley & Sons Inc. USA
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3.2 Logistisk effektivitet

Vi anser att logistisk effektivitet dr en forutsdttning for att en fungerande, kostnadseffektiv
distributionslésning for direktleverans med en hog serviceniva som tillfredstéller kund- och
konsumentbehovet skall uppnds. E-handelns negativa resultat beror till stor del pa en
okunskap om hur grundpelarna i den logistiska effektiviteten, leveransservice och
distributionskostnader, paverkar varandra®-°. “De mest virdefulla 6sningarna dr de som

kar kundtillfredsstillelsen och samtidigt reducerar kostnaderna.” '
Council of Logistics Management™* definierar logistik enligt foljande:

“...plans, implements, and controls the efficient, effective forward and reverse flow and
storage of goods, services, and related information between the point of origin and the point
of consumption in order to meet customers' requirements”

Detta kan Gverséttas enligt:

”...planerar, implementerar, kontrollerar effektiva flode och lagring av gods, service och
relaterad information mellan bestdllning och konsumtion for att méta kundernas behov och
krav”

Effektivitet kan ses som den nytta en prestation frambringar och det handlar om att gora réatt
saker for att uppfylla malet”. Logistisk effektivitet kan definieras: bidraget fran de
logistiska aktiviteterna ger som intékter, kundtillfredsstillelse och de anstélldas motivation;
kapaciteten med vilken foretaget kan svara och forutse kundernas behov och deras bidrag
till virdeskapande aktiviteter’*. Svenska spréket anvinder sig enbart av ordet effektivitet
medan engelskan anvinder sig av tva ord, namligen efficiency, effectiveness™.

“home.himolde.no/~molka/10205/booknotes-03/Online-Grocery.pdf (2003-11-03 13:40)
*Owww.commerce.usask.ca/faculty/links/mba_core_2003/webvan_case.htm (2003-12-01
12:24)

3! Kérkkiinen, M, et. al. Increasing customer Value and Decreasing Distribution Cost with
Merge in Transit, Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2003 Vol 33
No 2, MCB University Press

2 www.clml.org (2003-10-02 10:29)

53 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

> Guilhon A, & Halley, A, Logistics behaviour of small enterprises: performance, strategy
and definition, International Journal of Physical Distribution & Logistics, 1997 Vol 27 No
8, MCB University Press

> Argyris, C, (1982), Reasoning, Learning and Action, Jossey Bass Publishers, San
Francisco
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Efficiency (att gora saker pa ritt sitt)
“Efficiency is an output/input ratio applicable to all organizational functions; only
the financial result counts.*®”

Effectiveness (att gora ratt saker)
“Effectiveness represents the means/objective ratio. It is the degree to which the
objective is achieved that determines the degree of effectiveness.”’” “The more the
outputs contribute to the objectives the more effective the unit is.”*”

I vart examensarbete arbetar vi efter delar ur den logistiska mdlmixen™ (se figur 3-3), som
visar hur den logistiska effektiviteten i1 leveransservice, distributionskostnader och
kapitalbindning paverkar varandra.

Leveransservice

Kapitalbindning <+—> Distributionskostnader

Figure 3-3 Den logistiska malmixen. Vi behandlar enbart hur leveransservice
och distributionskostnader kan paverka en distributionslésning

Dessa omraden samverkar och paverkar i slutdindan vinsten. En fordndring i ett omrade kan
paverka ett annat och resultera i en positiv eller negativ 16nsamhet for foretaget. Att minska
kostnaderna kan innebdra en sdmre service och i det langa loppet hela vinsten i
verksamheten.*

3.2.1 Leveransservice

Den intéktsskapande delen i det logistiska flodet dr leveransservice. Att ta marknadsandelar
enbart med hjilp av produktegenskaper blir idag allt svarare, och idag &r goda
produktegenskaper en forutsittning i ménga branscher. Foretagen maste istéllet fokusera pa

*% Guilhon A, & Halley, A, Logistics behaviour of small enterprises: performance, strategy
and definition, International Journal of Physical Distribution & Logistics, 1997 Vol 27 No
8, MCB University Press
>’ Ibid
% Anthony, R N, & Govindarajan, V, (1995), Management Control Systems, Irwin, USA
Z (9) Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

Ibid
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att kunderna skall uppleva ett mervirde utover det virde den fysiska produkten ger.®!
Leveransservice implicerar foretagets prestation mot kund och &r ett dvergripande begrepp.
Detta kan innebdéra allt ifran att foretaget dr snabbt pa att leverera till att godset varje gang
nar kunden utan skador.®

Inom marknadsforingen anvinds ofta begreppet kundservice. De delar i kundservice som
har att gora med det fysiska flodet kallas leveransservice. Hur mycket eller pa vilket sitt
leveransservice paverkar intdkterna &r svart att beskriva. Lumsden forsoker beskriva detta
samband med hjélp av en S-kurva, se figur 3-4. Om ett foretag har en sdmre service dn
konkurrenterna péaverkar inte en liten hojning av leveransservicen foretagets intékter,
eftersom foretaget fortfarande ligger efter. Detsamma é&r forhallandet for ett foretag som har
en hog leveransservice, att hdja nivan kan vara onddigt dé foretaget redan innan &r béttre dn
konkurrenterna. D4 foretaget befinner sig pd samma nivd av leveransservice som
konkurrenterna kan en héjning innebira positiva konsekvenser for intéikterna.*®

Intakter
A

P Leveransservice

Figur 3-1 Hur leveransservice kan paverka intikterna illustreras av
en S-kurva.

Leveransservicen &r en viktig del i den totala logistiska effektiviteten, men hur skall denna
kunna maétas? Litteraturen ger flera olika sétt att se pa detta och vi tar hir upp ett par av
dessa.

Ledtid
Leveranspalitlighet
Leveranssikerhet
Flexibilitet
Information

Ledtiden definieras som tiden fran bestillning till leverans. Ledtiden utgar ifran kunden och
darfor dr de olika aktiviteternas tider som t.ex. ordermottagning, orderbehandling,
planering, produktion och distribution av mindre vikt. Kunden ser enbart den totala tiden,
darfor dr denna viktigast.

8! Bjornland, D et.al., (2003), Logistik for konkurrenskraft — ett ledaransvar, Liber, Malmé
62 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
63 Th:

Ibid
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Leveranspalitligheten definieras som tillforlitlighet i leveransen, det vill séga att kunna
leverera exakt pa utsatt tid. Detta kan madtas till exempel genom tidsfonster, dér foretaget
sdger sig kunna leverera inom ett viss tidsintervall, till exempel £ 30 minuter. Ofta
vérdesdtter kunden en palitlig leverans hogre, &n en leverans med kort ledtid. En god
leveranssdkerhet innebér att foretaget dr kapabelt att kunna leverera i ritt kvantitet och med
ratt kvalitet.

Flexibilitet kan i ménga fall séttas i samma betydelse som kundanpassning. Flexibilitet
innebér att kunna anpassa leveranserna till kundernas dnskemaél, vilka kan variera i t.ex.
leveransfrekvenser, leveranssétt och orderstorlek.* De tva mest anvinda dimensionerna for
att méta flexibilitet dr vidd och respons. Vidd méter de olika varianter av alternativ som kan
uppsta. Respons miter den effektivitet i tid eller kostnad som ett system kan reagera.®

Information mellan leverantor och kund far en allt storre betydelse. Strivan &r att ett foretag
och dess kunder skall kunna ha ett informationsutbyte utan fordrojningar, som innefattar
dels vad leverantoren kan erbjuda men dven vad kunden vill ha och nér leverans skall ske.*

For ett foretag ar det mycket svart att veta vilken grad av leveransservice som skall ges till
kunderna. En differentiering och strukturering av service till de olika kunderna kan vara av
stort vérde, se figur 3-5. Att ge samma niva av service till alla kunder kan innebira att vissa
kunder upplever servicen som for lag. I forldngningen kan detta innebdra att foretaget
forlorar dessa kunder.®” *®

%Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

% Barad, M. et al, Flexibility in logistic systems — modelling and performance evaluation,
2003, Tel Aviv University

% L umsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

57 Gattorna, J L, & Walters D W, (1996), Managing the Supply Chain, A Strategic
Perspective, Macmillan Business

%% Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
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Organisationens
behov

Personliga
behov

o — Forvéntad service
Ryktesspridning ——

Tidigare
erfarenheter Sammanlagd

i kvalitet pa service
Foretagspolicy

Serviceinnehall _ T

Serviceprocess

Figur 3-2 Utvirdering av kvalitet pa service med hjilp av forvintad
och uppnadd service

Forvintan grundar sig pad vad kunden tidigare upplevt, personliga behov och foretagets
policy och behov i friga om produkten. Ett problem &r ocksa att servicenivan tenderar att
6ka med tiden. Om en leverans hallit en hog servicegrad s kommer 6vriga kunder snart att
vilja ha densamma. Astadkommen eller uppnadd service grundar sig inte bara pa vad
kunden far utan dven pa hur produkten eller tjinsten levereras. Kunden kan forutséttas vara
kritisk 1 utvdrdering av servicen. Om fOretaget ndgon géng levererar under fastlagd
servicenivd dr det denna nivd som kommer att ligga till grund for hur kunden uppfattar
foretaget.”’

Att uppnd den fOrvintade nivdn pa leveransservice dr svért. Serviceinnehdll och
serviceprocess 1 teori och praktik ar tva helt skilda saker och det finns flera olika kéllor till
brister i kvalitet pa leveransservice.

3.2.2 Distributionskostnader

I distributionens transportkostnader viljer vi att skilja pa tva olika typer av kostnader,
nimligen egentliga transportkostnader och Gvriga transportkostnader.”” !

% Gattorna, J L, & Walters D W, (1996), Managing the Supply Chain, A Strategic
Perspective, Macmillan Business

0 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

" Tarkowski, J, et. al. (1995), Transportlogistik, Studentlitteratur, Lund
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Egentliga transportkostnader
De egentliga transportkostnaderna (baserade pa tid och/eller avstand) ar relaterade till sjalva
forflyttningen och hanteringen i denna. De egentliga kostnaderna innefattar:

- Forflyttning
- Lastning
- Omlastning
- Lossning

De egentliga kostnaderna ar ofta bade tidsberoende och avstandsberoende eftersom
transportforetagen vill pavisa bade kostnader for sjdlva kdrningen men &ven kostnader for
att sta still, som dven kan ses som outnyttjad kapacitet. "> "

Ovriga transportkostnader

I de Gvriga transportkostnaderna ingér processer som inte direkt hinvisas till sjilva
forflyttningen av gods. Vilka kostnader som ingér skiljer sig fran fall till fall, men
vanligtvis forekommande ar:

- Returgods- och returemballagehantering

- Skador pa gods

- Forsakringar

- Ersdttningskostnader till transportforetag for fOrseningar innan lastning och
lossning

- Foretagets egen planering och administration vilka kan hénforas till olika
transportalternativ.

De dominerande kostnaderna &r de egentliga kostnaderna och dérfor ar det dessa kostnader
som ligger till grund for vilket transportalternativ ett foretag véljer. De &vriga
transportkostnaderna kan gora ett transportalternativ mer forménligt 4n ett annat.
Exempelvis kan emballagekostnader dvs. kostnader for forpackningssystemet vara olika for
olika transportalternativ.”® Vissa transporter &r anpassade for en specifik
transportforpackning, t.ex. EUR-pallen.

Priser for varje post i de egentliga kostnaderna och de dvriga kostnaderna skiljer sig fran
fall till fall men ofta anvénder sig ett transportforetag av en standardiserad kalkyl, vilken
gor det littare for ett det kopande foretaget att jamfora olika prissittningar.”

72 Jnson, G, & Johnsson, M, (2001), Packaging Technology for the Logistican,
Department of Design Science, Lund University
3 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
74 11
Ibid
> Tarkowski, J, et.al. (1995), Transportlogistik, Studentlitteratur, Lund
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3.2.2.1 Kostnadsfordelning

For att skapa sig en uppfattning av den egentliga kostnadsbilden, dvs. hur mycket en
transport kommer att kosta, dr det meningsfullt att gruppera kostnaderna, se figur 3-6.
Lumsden’® anvinder sig av tre olika begrepp:

Kostnadsslag Indelas i tidsberoende respektive avstandsberoende kostnader.
Kostnadsstiille Typ av fordon
Kostnadsbiirare Ett visst bestimt transportuppdrag. Detta kan variera mellan

enstaka transporter och uppdrag under en bestimd tidsperiod.

Till tidsberoende kostnader hor virdeminskning, réntor, skatt, forsdkringar en del av
I6nekostnaderna m.m. Till de avstandsberoende kostnaderna horbransle, dick, vissa
reparationer, service m.m.

Kostnadsslag Kostnadsstille Kostnadsbérare
Kalkyl for ett
transportuppdrag

Tidsberoende —> Kostnader per ar, dag eller ——p» Transporttid *
kostnader timme Kostnader/Tidsenhet
Avsténdsberoende —> Kostnader/kilometer —P  Firdstricka (under
kostnader samma tidsperiod) *

Kostnader/kilometer

Figur 3-3 Kostnadsfordelning for ett transportuppdrag

3.3 Tredjepartslogistik (3PL)

Tredjepartslogistik tas upp eftersom distributionen av produkten ska ligga utanfor Lifebox
verksamhetsomrdde. Samarbete mellan transportforetag och transportkdpare ar en viktig del
for en distributionslosning och méste dérfor belysas.

Att lagga ut aktiviteter pa andra aktorer &r inget nytt fenomen. Men tidigare har det oftast
handlat om att hitta det billigaste alternativet. Foretagen ville reducera kostnader och
frigora kapital for andra aktiviteter. De drivande faktorerna dr idag av strategisk karaktér,

76 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
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som att 0ka marknadsandelar, 6ka servicenivaer eller att 6ka flexibiliteten i foretaget mot
de skiftande kraven frin kunderna.”” Det kan #dven vara faktorer som lag kapacitet,
avsaknad av expertis, organisationsforandringar eller nya produkter pd marknaden’.

3.3.1 Vad iir tredjepartslogistik?
Lieb et al.” ger foljande definition av tredjepartslogistik:

Logistiska aktiviteter verkstdlls av ett foretag, for ett annat foretags rikning och bestdr av
dtminstone ledning och utférande av transport- och lagerfunktionen (om lagerfunktionen

finns).
3.3.2 Tredjepartslogistikens fordelar

Det finns manga olika drivande faktorer 1 utvecklingen av tredjepartslogistik.
Komplexiteten i ett foretags logistiska flode gér hand i hand med kostnaderna for att kunna
tillhandahalla en god service. 1 ett samarbete med en tredje part kan de logistiska
kostnaderna minskas och servicen behéllas eller till och med forbéttras. Férdelarna med att
anvinda sig av en tredje part kan vara:

rorliga kostnader i stillet for fasta

skalfordelar

smidigare och mer flexibel organisation

snabbare tillgang till nya marknader och distributionskanaler

Tredjepartslogistiken mdjliggér en 6verlimning av den finansiella risken genom att inte
sjdlv dga t.ex. lagerlokaler eller transportmedel. Harigenom frigors dven kapital for fasta
kostnader. Vid fluktuationer pad marknaden kan i stéllet distributdren, genom sin expertis,
justera kostnaderna efter behov. Den tredje parten kan dven anvénda sina tillgangar for att
ticka andra kunders behov och ddrmed erhélla en sa hog utnyttjandegrad som mgjligt. Den
tredje parten kan dven gora det logistiska flodet smidigare genom bl.a. rutiner for planering
av fléde och dokumentation. I detta ingdr &ven system for identifiering sdsom
informationssystem.™

7 Skjott-Larsen. T, Third party logistics — from an interorganizational point of view,
International Journal of Physical Distribution and Logistics Management, 2000 Vol 30 No
2, MCB University Press

8 Bardi, E J. et. al. (1996), The Management of Business Logistics, 6™ edition, West
Publishing Company

™ Lieb et. al. (1993), T) hird-party logistics services: a comparison of experienced American
and European manufacturers, International Journal of Physical Distribution and Logistics
Management, 1993 Vol 23 No 6, MCB University Press

% Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press
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3.3.3 Tredjepartslogistikens risker

Det finns flera olika svarigheter i att anvénda en tredje part i det logistiska flodet. Initialt
nér ett samarbete ingas &r riskerna att transportkdparen och transportforetaget inte forstar
varandra eller har liknande arbetssétt, vilket ger diskrepans mellan hur transportkdparen vill
att ett samarbete ska se ut och hur transportforetaget uppfattar tjansten som skall utforas.®’

Under ett samarbete foreligger risken att forlora kontrollen 6ver flodet av material och
information. Detta kan dock avhjélpas med ett védl implementerat informationssystem. En
annan risk dr att den tredje parten sétts i konkurs eller kops upp av ett annat foretag med
lagre serviceniva eller geografisk spridning, vilket kan skada kundens syn pa
huvudforetaget. Vid utvédrdering av blivande partners &r finansiell styrka, stabilitet och
kompetens darfor av storsta vikt.*

Hopkins et al identifierar fem olika kéllor till missforstaind pa viagen mellan forvéintad
service och uppfattad service mellan transportkdparen och transportftiretaget83 . Vi ser dven
att dessa Kkillor kan Overforas och jamforas med den slutgiltiga kunden och
transportkdparen.:

(1) Skillnader i forvintan vad transportkoparen verkligen forvéntar sig och servicen
transportforetaget tror att transportkdparen vill ha.

(2) Skillnader i hur transportforetaget uppfattar transportkdparens forvantningar och
hur dessa sedan specificeras i realiteten.

(3) Skillnader i nivé pa service som transportforetaget levererar och den tinkta, av
transportforetaget, specificerade servicenivan.

(4) Skillnad mellan hur leveransservicen verkligen 4r och nivdn som
transportforetaget séger sig leverera till.

(5) Skillnader mellan transportkdparens forvintan pé leveransservice och den verkliga
service som levereras av transportforetaget.

Om skillnader foreligger mellan transportkdpare och transportforetag och leveransservicen
dérmed inte lever upp till forvintad niva kan detta resultera i missndjda kunder, forlorad
goodwill hos kunderna och i forlangningen 4ven forlorade kunder.®

8! Hopkins, S, et.al., Service quality gaps in the transportation industry: an empirical

investigation, Journal of Business Logistics, 1993 Vol 14 No 1, MCB University Press

%2 Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen

Business School Press

% Hopkins, S, et.al., Service quality gaps in the transportation industry: an empirical

éfvestigation, Journal of Business Logistics, 1993 Vol 14 No 1, MCB University Press
Ibid

27




Innovativ distribution mellan producent och konsument

3.3.4 Tjinstetyper och samarbetsgrad vid tredjepartslogistik

Ett samarbete inom tredjepartslogistik kas ses som en strategisk allians mellan kdpare och
sdljare. Ett sitt att illustrera vilka typer av allianser foretag kan inga ar att anvénda sig av
tidnstebredd och intensitet i samarbetet, se figur 3-7.

Intensitet
Hoz ¢ > Lig
Stor i
A |
|
Integrerad i Omfattande
|
|
Tjénstebredd ittt i ittt ----
|
i Koper tjédnster efter
Fokuserad ! behov. Ej allians
|
Liten :

Figur 3-4 Exempel pa tredjepartslogistik

Med tjinstebredd menas antalet tjanster som utfors. Intensiteten definieras som den
omfattning samarbetet innebdr mellan de olika parterna, allt ifrdn hur samarbetet byggts
upp till den dagliga kontakten mellan parterna. Dimensionerna av tjénstebredd och
intensitet kan kombineras for att skapa en klassifikation av alliansen péd basis av bada
dimensioréeszrna samtidigt — det vill sidga stor eller liten tjédnstebredd och hog eller lag
intensitet.

Ett foretag som lagger ut stora delar av sin logistikverksamhet till en tredje part och
samarbetet har en hog intensitet, kallas detta for en infegrerad allians. Denna typ av
samarbetet innebédr att fOretagen arbetar ndra varandra och utbyter information och
utvecklar gemensamma resurser.

En omfattande allians innebir att ett foretag lagger ut stora delar av sin logistikverksamhet
till en tredje part, men dér intensiteten dr ldg. Dessa tjénster anvénds till exempel av
vetenskapliga institutioner som ger ut material med ojamna mellanrum.

Fokuserade allianser giller ett fatal aktiviteter med en hog intensitet. Ett exempel pa denna
typ av allians &r ett foretag som ldgger ut transport samt ndgra enklare administrativa
uppgifter.

% Zinn, W, & Parasuraman, A, Scope and intensity of logistics-based strategic alliances, a
conceptual classification and managerial implications, Industrial Marketing Management,
1997 No 26, Elsevier Science Inc
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Med liten tjanstebredd och lag intensitet kostar ett samarbete mer &n det smakar och darfor
bor ett foretag i denna situation kopa in logistiska aktiviteter nér detta behovs.*®

3.4 Fysisk distribution

Fysisk distribution dr den grundldggande teorin for hur distribution fungerar, bade teoretiskt
och praktiskt. Avsnittet hjdlper oss att utforma de olika aktiviteterna i Lifebox
distributionslosning.

Fysisk distribution inbegriper aktiviteter som har med 6verforing av varor frén producent
till kund. Begreppet implicerar operationella och administrativa aktiviteter.

De administrativa aktiviteterna innefattas av:

e Overforing, mottagning och behandling av order
e  Fakturering

e Kontroll av produktivitet

e Kontroll av leveransservice

e  Overvakning och kontroll av kostnader

De operationella aktiviteterna innefattas av:

e Transport

e  Paketering

e Lagring

e Lastning/ lossning

e Terminalbehandling®”*®

% Zinn, W, & Parasuraman, A, Scope and intensity of logistics-based strategic alliances, a
conceptual classification and managerial implications, Industrial Marketing Management,
1997 No 26, Elsevier Science Inc

87 Persson, G, & Virum, H, (1996), Logistik for konkurrenskraft, Liber Ekonomi

88 Bjornland, D et.al., (2003), Logistik for konkurrenskraft — ett ledaransvar, Liber, Malmo
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De administrativa och operationella aktiviteterna ska ligga som grund for att de floden som
sammanbinder producent med kund ska 16pa s& problemfritt som mojligt. Flodena ar
produkt-, informations- och kapitalfléde. Se figur 3-8.%

Godsflode

Informationsflode
Producent (@ — = = = = = = = o - - —— - -

Kanpitalflode

Figur 3-5 Floden i fysisk distribution.

3.4.1 Godsflode

Godsflodet beskriver det konkreta flodet av varor och produkter. Flodet startar hos
producenten och slutar hos kunden. Alla aktiviteter som har med godsflodet att gora &r
operationella, det vill sidga transport, lagring, hantering med flera. Flodet gér i de flesta fall
fran producent till kund men kan i vissa fall ocks4 vara reversibelt.”

3.4.1.1 Distributionssystem

Distributionssystemet dr det system som ska mojliggora for den fysiska Overforingen av
varor frdn producent till kund, det vill sdga mojliggéra for godsflddet.
Distributionssystemets utseende beror till stor del pa kunderna och deras efterfragade behov
av leverans, men det kan dven vara parametrar som: typ av vara eller frekvens pé
sindningar.”’ Operationella aktiviteter som terminalbehandling, transport och lagring har
ocksd en viss piverkan pa distributionssystemets karaktir.”” Bakgrunden till
distributionssystemen dr behovet av snabba och frekventa transporter fran producenterna ut
till kunderna for att skapa tillfredstéllelse. En utveckling av distributionssystemen ar att
rationalisera bort lager och terminalverksamhet for att uppnd en hogre service, s.k.
direktleveranser”

% Bardi, E J. et. al. (1996), The Management of Business Logistics, 6™ edition, West
Publishing Company

* Ibid

! Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

2 Persson, G, & Virum, H, (1996), Logistik for konkurrenskraft, Liber Ekonomi

% Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
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Direktleveranser

Direktleveranser innebér att produkter distribueras fran producenten till slutkunden utan att
passera omlastningsterminaler eller liknande hanteringscentraler.”® Direktleveranser bygger
pa en transportrelation mellan en kélla och en sénka se figur 3-9.

Producent Kunder
Figur 3-6 Bilden visar relationer mellan kiilla och sinka for direktleveranser.

For producenter med manga olika kunder innebér direktleveranser ett uppréttande av en
mingd olika transportrelationer. Detta upplevs ocksd for kunder med ménga olika
producenter.” Direktleveranser har blivit centralt i och med den stundande E-handeln som
kréver snabba och effektiva transporter, ofta med en valdigt liten godsmingd, direkt till
kund.”® Leveransforfarandet, som innebir att producenten forser varje enskild kund, kan
vara kostsamt om resursutnyttjandet ar litet och transportfrekvensen ar oregelbunden.’” Vid
direktleveranser dr det viktigt att transportforetaget haller den tid som kunden har 6nskat
eller blivit tilldelad som leveranstid. Tiden utgdr en stor del av orsaken till varfér kunden
viéljer direglsitleverans framfor att sjélv ta sig till en aterforséljare och kopa det som denne é&r i
behov av.

3.4.2 Modeller for leveranssiitt

Leveranser till kunder kan delas upp i tva olika typer: obemannad och bemannad leverans.
Obemannad leverans innebdr att kunden inte behover vara nirvarande vid leveransen,
medan vid en bemannad leverans maste en personlig mottagning ske.

Litteraturen ger i huvudsak tre olika sitt att distribuera till kunder: distribution till varuhus
eller lager, distribution till en himtningspunkt samt hemleverans.”

% Schary, P B & Skjétt-Larsen, T, (2001), Managing the Global Supply Chain,
Copenhagen Business School Press

% Tarkowski, J, et. al. (1995), Transportlogistik, Studentlitteratur, Lund

% Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

7 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund

% Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

% Kamdriinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery
business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol
31 No 6, MCB University Press
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3.4.3 Leveranssitt

Fram till idag har det ej kunnat utvecklas en generell modell for direktleverans.'® Exempel
pa orsaker till svarigheter dr den sndva tiden for leverans, temperaturkrav for den

distribuerade produkten och det Skande antalet av mindre order'".

Vi vill nedan exemplifiera och beskriva vanliga sétt att distribuera vid direktleveranser och
dven illustrera vilken servicegrad varje alternativ ger. I litteraturen ndmns tva olika stt att
utfora direktleverans nédmligen bemannad och obemannad leverans. Obemannad leverans
kan dértill kombineras med mottagningsbox (eng. reception box) eller leveransbox (eng.
delivery box)."*

Bemannad leverans (eng. attended delivery) innebér att kunden sjélv tar emot produkten
vid leverans. Detta krdver att kunden finns pa plats da produkten levereras. Produkten
levereras oftast direkt till kunden (se figur 3-10).

Figur 3-7 Bemannad leverans. Produkt levereras direkt till kund.

100 Tinndld, M. & Jarveld, P, First steps — second thoughts — third parties, Digital media
report, 2000 No 1, Tekes, Helsinki

" Brooksher, K, E-commerce and logistics, Traffic World, 1999 Vol. 260 No 7

192 K amérdinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery
business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol
31 No 6, MCB University Press
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Obemannad leverans (eng. unattended delivery) innebdr att produkten limnas utan
kundens néirvaro. Denna typ av leverans kan ske direkt till kunden eller till en plats nira
kunden (se figur 3-11).

> < >

Figur 3-8 Obemannad leverans. Leveransen sker till kund eller en plats
nira kund (avstindet X).

Mottagningsbox

Vid anvdndande av en mottagningsbox, se figur 3-12, &r kunderna oberoende av
leveranstiden, dvs. de behdver inte vara nirvarande vid leverans. Produkten levereras till
lasta boxar vilka kan innehélla flera fack, vilket gor att en eller flera kunder kan nyttja
samma box. Boxen kan placeras vid en specifik kund eller pa en plats nira flera kunder. En

mottagningsbox har ofta manga olika kylldgen och kan darfor halla varor lika frascha som
103

en normal kyl eller frys skulle kunna.

Figur 3-9 Ett exempel pa en mottagningsbox frain Homeport

19 Kamdriinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery
business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol
31 No 6, MCB University Press
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Kéamirdinen'™ ger tvé alternativ for obemannad leverans med mottagningsbox:

1. Delad mottagningsbox: det finns en delad upphdmtningsplats nira kunden.
2. Egen mottagningsbox: produkten levereras till kunden box.

Leveransbox

En leveransbox, se figur 3-13 ldmnas eller lases fast vid platsen och hdmtas sedan av
leverantoren for dtertransport.'” Detta kan fungera pa samma sitt som vid anvindande av
mottagningsbox, dvs. delad eller egen plats for leverans med skillnaden att kunden &ven
kan bira hem boxen.

Ur kundens synvinkel &r en leverans med en mottagnings- eller leveransbox det enklaste
alternativet, eftersom konsumenten da inte behdver ndrvara. En bevakad leverans stiller
hoga krav pa transportforetaget. Leveransen blir mindre flexibel samt kriver korta

Figur 3-10 Bilden visar ett exempel pa leveransboxar. Notera
att boxarna kan lasas fast i viiggen.

leveransfonster. Men om bevakning inte behovs ger anvindande av box en mer flexibel
tidtabell for leverans.

De olika leveranssétten beroende av mottagningssétt. De olika mottagningssétten paverkar
den personliga servicen, den slutliga leveranspunkten, kundberoende, tillgidngliga
leveranstider, leveransfonster och leveranstid per kund. Bédde en bemannad och en
obemannad leverans erbjuder en god servicenivd, men pa olika sitt. Personlig kontakt &r

1% Kamardinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery
business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol
31 No 6, MCB University Press

1% www.homeporthome.com (2003-10-01 10:11)
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viktig for vissa kunder medan andra hellre hdmtar sina produkter i en mottagnings- eller
leveransbox.'"

Effektivitet

Den operationella effektiviteten vid gemensamma leveranspunkter ar hogre. Leveranser per
timme kan hallas pa en hog niva trots att antalet leveranser per dag ar fa. Detta har flera
orsaker: ett stort tidsfonster, en hog utnyttjandegrad av fordon och de fa leveranspunkter
som uppkommer vid gemensamma mottagningsstillen.'®’

Kostnader

Kostnaderna for att utfora direktleveranser dr nira sammanbundna med antalet fordon som
behdvs. Ju mer kunderna kan kontrollera och vélja tid for leverans, desto hogre blir
kostnaderna, eftersom detta gor att transportforetaget ar tvunget att arbeta mindre flexibelt
och med en hogre kapacitet.'®

Forskningen visar dven att kostnadsnivan for obemannad mottagning &r ldgre. Kvantifiering
av denna har dock ej kunnat sékerstillas.'”

Sammanfattning av alternativ

Tabell 3-1 jamfor olika servicenivd vid bemannad eller obemannad leverans med
mottagnings- eller leveransbox.

Obemannad leverans

Bemannad leverans Mottagnings- /Leveransbox
Personlig service Ja Nej
Slutlig leveranspunkt Kund Box
Kundberoende Maste vara pa plats Behéver ¢j ndrvara
Tillgéngliga leveranstider Tidtabell Flexibelt
Leveransfonster Fasta tider Arbetstider
Leveranstid per kund Lang Kort

Tabell 3-1 Jimforelse av servicegrad vid olika leveransalternativ.''’

1% Kamdrdinen, V. The reception box impact on home delivery efficiency in the e-grocery
business. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2001 Vol
31 No 6, MCB University Press
7 Punakivi, M. & Tanskanen, K, Increasing the cost efficiency of e-fulfilment using shared
reception boxes, International Journal of Retail & Distribution Management, 2002 Vol 30
No 10
1% Punakivi, M & Saranen J, Identifying the success factors in e-grocery home delivery,
H)lgternational Journal of Retail & Distribution Management, 2001 Vol 29, No 4

Ibid
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3.4.4 Informationsflode

Informationsflodets roll 4r att binda samman enheter till en integrerad enhet, dér
ekonomiska fordelar kan skapas om informationen i flodet medfor att kundbehov
tillfredstills. Informationsflode definieras bade internt och externt for ett foretag.''
Informationen i flodet ska ge underlag for planering, genomférande och kontroll av
godsfloden.'?

3.4.4.1 Ordercykel

Informationsflddet mellan producent och kund bestar av orderinformation. Genom att forsta
vad kunden forvintar sig kan producenten efterleva den informationen och tillgodose
kundbehovet. For leveransservicen &r det viktigt att det i informationsflodet kommuniceras
vad kunden efterfragar, nir ordern ska levereras och hur leveransen ska ske.

Ordercykeln bestar av fyra delar: orderldggning, orderhantering, orderplockning och
packning och sist leverans av ordern, se figur 3-14.

Orderldggning Orderhantering Orderplockning Leverans  av
-—— - | och packning -———-9»{ order

—————— > Orderinformation
> Produktflode

Figur 3-11 Ordercykel som visar flode av gods och information.

Det gemensamma syftet med ordercykeln &r att forse kunden med efterfragade produkter
och varor. For att kunden ska uppleva kundtillfredsstéllelse ska ordercykeln vara snabb, den
ska vara enkel, det ska finnas mdjligheter for kunden att kunna spédra och fa reda pa
leveransinformation om ordern.

Ordercykelns fyra steg:

"9 Modifiering av tabell: Kamiriinen, V. The reception box impact on home delivery
efficiency in the e-grocery business. International Journal of Physical Distribution &
Logistics Management, 2001 Vol 31 No 6, MCB University Press

"' Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

"2 Bardi, E J. et. al. (1996), The Management of Business Logistics, 6™ edition, West
Publishing Company
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= Orderldggningen 4r nir kunden Overfor sin bestéillning till producenten.
Overforing kan ske via olika media till exempel fax, telefon, EDI ( Electronic Data
Interchange), E-mail eller Internet.

= | orderhanteringen tas ordern emot och ldggs in i producentens ordersystem.
Utifran ordersystemet skapas sen fakturor, transportdokument, plock och
produktionsordrar.

= [ steg tre plockas ordern fran lager eller produktion. Darefter packas och marks
ordern enligt kundens 6nskan och &r sen redo for leverans.

®  Leveranstiden géller frdn det att ordern har lastats ombord pé transportbéraren till
dess att den dr avlastad och mottagen av kunden. Leverans av ordern kan utforas

av producenten sjilv men vanligast ir att en tredje part tar hand om detta steg.''™
114

3.4.5 Stadsdistribution

Stadsdistribution ar ett omrdde som har blivit allt mer betydelsefullt att belysa.
Urbanisering har inneburit att fler ménniskor soker sig till stdderna for att ta del av de
utbildningar, jobb, kultur och andra mojligheter som stidderna ger. Stidderna vixer mer och
mer och i samma takt utvecklas ett allt mer komplext vignit. Foljden blir att transporterna
inom staden blir fler och mer svarplanerade. Komplexiteten av stadsdistributionen péverkas
dven av att kunderna stiller hogre krav pé palitliga och tidsbestdmda leveranser vilket har
inneburit att fordonen blir fler och fyllnadsgraden mindre.''> ''®

3.4.6 Ruttplanering

Ruttplanering &r ett annat stt att styra varuflodena i stdderna men ocksa i storre skala som
med Sverige, Europa eller hela védrlden som marknad. Ruttplanering innebér att planera
distributionen for att pa bésta sitt efterleva kundernas krav och forvéntning pa en leverans
och gora det sa billigt som mojligt.'"” International Journal of Physical Distribution &
Logistics Management definierar ruttplanering som ett sétt att antingen finna den kortaste
eller billigaste vigen mellan alla kunder.'"® Ruttplanering blir allt mer aktuellt i och med e-
handel och 6kade direktleveranser. Kunderna bestéller mindre kvantiteter och forvéntar sig
leverans inom smala tidsfonster. Okad trafikintensitet dr ocksi ett incitament for
planering.'"” Lumsden beskriver ruttplanering som ett sitt att minimera alternativt
maximera vissa milfunktioner. Mélfunktionerna kan vara:'*’

'3 Bardi, E J. et. al. (1996), The Management of Business Logistics, 6™ edition, West
Publishing Company

"% Schary P B & Skjott.Larsen T (2001) Managing the global Supply Chain, Copenhagen
Business School Press

"5 Taniguchi, E, (2003), Innovations in Freight Transport, WIT press

" Taniguchi, E, (2001), City Logistics, Pergamon

"7 Taniguchi, E, (2003), Innovations in Freight Transport, WIT press

"8 Gonzalez, E L, & Fernandez, M A R, genetic optimization of a fuzzy distribution model,
International Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2000 Vol 30, MCB
University Press

"9 Taniguchi, E, (2003), Innovations in Freight Transport, WIT press

120 Lumsden, K, (1998), Logistikens grunder, Studentlitteratur, Lund
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Minimerande
e  Total korstracka

e Antalet rutter

e Erforderligt antal fordon

e Tidsbeldggning pa fordon

e Leveranstid till kund
Maximerande

e Utlevererad mingd varor
e  Antal besokta kunder

e Kapacitetsutnyttjande av fordonen

3.4.7 Kylkedjan

"Sedan en vara frysts in eller kylts ned, forvaras den under an rad olika forhdllanden innan
den ndr konsumenten. Denna vdg kallas kylkedjan, och det dr vdsentligt for varans kvalitet
att man har god kontroll éver tid och temperatur i de enskilda leden i kedjan” '*'

Mélet med en kylkedja &r att halla denna obruten. Med obruten menas att temperaturen
aldrig under distributionen far hélla en for hog temperatur (se kyllagring och fryslagring).
Ett problem med kylkedjan &r att inget led i distributionen &r konstruerat for att kyla
produkten, det vill séiga sinka temperaturen, utan enbart for att hilla temperaturen.'>

Utrymmen for transport och lagring av livsmedel ska vara forsedda med métinstrument som
kan mita lufttemperaturen. Registrering av temperatur ska ske i relevanta tidsintervall och
dokumenteras.'” Registrering ska ske med undantag for lokal distribution, som definieras
som kan ske under fyra timmar.'**

Nér produktion skett gar produkten igenom ett visst antal steg innan den nér
slutkonsumenten. Det &r mycket viktigt att dessa steg &dr s fi som mgjligt eftersom férre
steg mojliggér en mindre hantering och dirmed en temperaturmissigt sédkrare
distribution.'*’

121 Andersen, P E & Risum, J, (1991), Livsmedelsteknologi 1, konserveringsmetoder,
Studentlitteratur, Lund

122 www.effektiv.org/pdf filer/Rapport%202001-05.pdf (2003-10-20 14:23)

12 www.slv.se/upload/dokument/Lagstiftning/1990-1995/1993 _16.pdf (2003-10-20 14:47)
124 Djupfrysningsbyrans regler for hantering av djupfrysta livsmedel

125 Andersen, P E & Risum, J, (1991), Livsmedelsteknologi 1, konserveringsmetoder,
Studentlitteratur, Lund
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3.4.7.1 Kylda transporter

Kyllagring For kylvaror. Lagring av livsmedelsprodukt i temperatur Jver
frystemperaturen men under rumstemperatur. Detta motsvarar en temperatur mellan —2°C
och +8°C, eftersom fryspunkten for livsmedel ligger mellan 0°C och —2°C.'*

Fryslagring — For djupfrysta varor. Lagring av livsmedel i temperatur som &r tillrdckligt
lag for att storre delen av vattnet &r i fast tillstind. Lagstadgat temperatur dr under —18°C.
Kortvarig hojning av temperaturen till —15°C kan godkénnas vid lokal distribution.'?” '**

Alla fordon som anvinds for att transportera kylda och frysta livsmedel (lastbilar,
containers, jarnvagsvagnar och fartyg) skall vara
e Rena och fria fran smuts, kraftig lukt eller andra substanser som kan péverka
produkten negativt.
e Konstruerade, isolerade och rétt utrustade for att bibehdlla en jdmn
produkttemperatur.

® Forsedda med instrument for temperaturmétning av luft (krdvs e vid
lokaldistribution enligt géllande lagstiftning) men rekommenderas av Svenska
Kyltekniska Féreningen.'*

3.4.8 Forpackningssystem

Forpackningssystemet indelas i tre olika nivder. Dessa é&r primérforpackning,
sekundirforpackning och tertidrforpackning.

Primérforpackning ér den forpackningen som innehaller basprodukten. Denna inhandlas
och tas hem av slutkonsumenten.

Sekundéirforpackning dr den forpackning som ér designad for att innehalla flera priméra
forpackningar. En sekundérforpackning kan nyttjas av slutkonsumenten men dven vara till
hjélp vid hantering av produkten och stapling av hyllor i férséljningen.

Tertidirforpackning (transportforpackning) ar den forpackning som anvands nér primér-
och sekundarforpackningarna ska samlastas. Underléttar hantering, transport och lagring av
ett antal primirforpackningar men minskar dven transportskador och fysisk hantering.'*’
Den vanligaste transportforpackningen for styckegods ar lastpallen. Det finns for
varuhantering olika utformningar av lastpallar men kraven pa standardiserade pallar 6kar i
takt med att automatiska pallhanteringssystem tas i bruk. Med standardiserade lastpallar

126 Andersen, P E & Risum, J, (1991), Livsmedelsteknologi 1, konserveringsmetoder,
Studentlitteratur, Lund

"7 1bid

128 www.slv.se/upload/dokument/Lagstiftning/1990-1995/1993_16.pdf (2003-10-20 14:41)
12 Svenska Kyltekniska Foreningens regler for hantering, lagring och transport av
livsmedel

130 J6nson, G, & Johnsson, M, (2001), Packaging Technology for the Logistican,
Department of Design Science, Lund University
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kan hog effektivitet uppnds vid hantering och lastning. Med ca en tredjedel av det
europeiska pallbestindet dr den sa kallade Europapallen (EUR-pallen) vanligast.'’

3.4.8.1 Forpackningens funktioner

Forpackningen maéste vara effektiv genom hela kedjan av produktion, distribution,
anviandande och atervinning. Funktionerna kan delas upp enligt foljande:

e Skydd av produkt och omgivande milj6é

e  Underlattad transport och distribution

e Informationsbarare'*

Skydd av produkt och omgivande miljo

Forpackningen maéste forhindra att produkten skadas eller paverkas av den yttre miljon.
Faktorer som kan paverka produkten kan vara olika gaser, ljus och oddrer. Men
forpackningen maéste dven vara sd utformad att produkten inte paverkas av forpackningen
eller vise versa att forpackningsmaterialet inte paverkas av produkten'*

Underliittad transport och distribution

Forpackningssystemet maste vara vl anpassat for sdvél produktion och transport. Viktigt ar
dven att forpackningssystemet underldttar hantering, transport och lagring."** Detta kan
enkelt avhjélpas genom att anvinda sig av sa kallade enhetslaster enligt enhetslastprincipen.
Enhetslastprincipen innebér att mindre gods samlastas till stérre enhet. Denna storre enhet
ska lastas sd néra avsdndaren som mdjligt och transporteras i obrutet skick sé langt fram till
mottagaren som méjligt. '*

B! www.sp.se/mechanics/svenska/transportteknik/lastpall.htm (2004-01-05, 11:12)
132 Jonson, G, & Johnsson, M, (2001), Packaging Technology for the Logistican,

Department of Design Science, Lund University

3 Tbid

4 bid

135 Rurskompendium, (2003), Internationell Distributionsteknik, Institutionen for teknisk
logistik, LTH, Lund
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4 Empiri

For analys av den specifika fallstudien ger den empiriska delen underlag som inte kan
erhallas enbart genom teoretisk undersdkning. Empirin ska ge forstaelse for de krav, behov
och forutséttningar som finns i Lifebox och dess intressenter. De empiriska underlagen har
erhéllits av intressenterna genom intervjuer och enkéter.

4.1 Beskrivning av floden

Vi har valt att dela upp intressenterna i olika enheter i en modell enligt figur 4-1. Enheterna
bestar av: Lifebox, transportforetag, kund/konsument och producent. Modellen &r skapad
for att lattare ge en bild av hur de olika enheterna skulle kunna forhélla sig till
distributionen. Pilarna i figuren representerar floden av gods och information mellan de
olika enheterna. Godsflodet har markerats kraftigare eftersom tyngdpunkten i detta
examensarbete ligger just i leverans mellan producent och kund.

s

Kund/
konsument

Producent

Transportforet

ao

<4—» Information
Gods
)

Figur 4-1 Beskrivning av informationsflodet och det fysiska flodet.
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4.2 Lifebox
i
4.2.1 Motiv for samarbete / — _,\O

Lifebox wvill tillhandahalla god hilsosam mat i ett koncept som | j/
dessutom skall vara enkelt och bekvamt for kunderna. Det ar viktigt .D |
for Lifebox att ha en hog tillgénglighet, dvs. att kunna leverera néra —----
konsumenterna, eftersom malet ar att Lifebox dven skall vara en besparing av tid.

Lifebox vill rikta sig till storre arbetsplatser dar méanniskor kan samlas vid lunchtillféllet.
Ett ndra samarbete med arbetsgivaren vill uppnés och denna maste arbeta aktivt med
hilsofragor bland de anstillda.'*

4.2.2 Informationsflode mellan kunder och producent

Lifebox anser att orderinformationen eller bestillningsflodet skall g& direkt mellan kund
och producent. Mélet 4r att bestillningarna i framtiden ska kunna liggas via en portal'®’
som Malmo Hogskola tagit fram. Dock ar det inte fastlagt hur informationen ska dverforas
till transportforetaget. 1 testperioden kommer inte konsumenterna att gora ett individuellt
val, dvs. att de sjédlva ska kunna ha valmdjligheten att bestimma vilken matritt som dnskas.
Om modjligheten att bestélla ska finnas 1 framtiden ser Lifebox det smidigast att
bestillningar fran konsumenterna skickas in av en representant hos varje kund.'*®

4.2.3 Uppligget mellan Lifebox och kund

Upplédgget mellan Lifebox och dess kunder kommer att bygga pé att kunden binder sig vid
att bestilla ett visst antal portioner/dag och vecka. Minimumkvantiteten for varje kund och
leveranspunkt kommer att ligga pa 20-25 boxar per dag. For de arbetsplatser som inte kan
uppfylla minimumkvantiteten ser Lifebox en mdjlig 16sning 1 att flera arbetsplatser kan
samarbeta och ha en gemensam leveranspunkt. Lifebox kriver av sina kunder att det pa
arbetsplatsen ska finnas tillgdng till kylforvaring av boxar, mikrovdgsugnar for
uppvarmning samt kérl for atervinning av material. Kostnaden for maltiderna, som fastlagts
till 49 kr exklusive moms skall inte innefatta kostnaden for distribution utan denna kostnad
avser Lifebox ldgga som en specifik kostnad.'*

Antagande:
Hur upplédgget ska se ut &r under utveckling. Diskussioner har forts kring foljande tva
antagande.

1. Valmgjligheterna begransas for konsumenterna genom att fran borjan ange om
vegetariskt alternativ dnskas. Ovriga konsumenter forutsitts kunna &ta all annan
mat som levereras.

1 Thorén, Susanne, Projektigare Lifebox

7 Darinder, Fredrik, Examensarbete vid Malmé Hogskola (2002)
138 Thorén, Susanne, Projektigare Lifebox

9 1bid
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2. Konsumenterna har valfriheten att avgdra, infor varje lunch, vad som 6nskas frén
en forutbestimd meny.

4.2.4 Forpackning

Med primérférpackning menas den box som dr @mnad for varje konsument, se figur 4-2.
Forpackningen skall fungera dels som bérare av innehall men &dven som informationskanal
till konsumenter, dér information och hélsotips kan presenteras. Lifebox har satt upp
foljande specifikation for primérfoérpackningen.

Latthanterlig

Miljovénlig

Nytinkande

Klara kylforvaring under 10 dagar
= Stapelbar

505

4

.
1050

Figur 4-2 De mitt som en Lifebox har i dagsliget. Lockets insida kommer att fungera
som informationskanal till konsumenter. Matt angivna i mm.

Lifebox kommer i testprojektet att anvdnda sig av ett forpackningskoncept som redan
anvints pd marknaden med skillnaden att primédrforpackningen nu anpassats efter
hushéllskylskap. Boxens yttermétt, angivet i mm, dr 471 x 105 x 50,5. Boxen &r anpassad
for kyld distribution och &r stapelbar. Foretaget papekar dock att forpackningen ses som ett
testprojekt och kan darfor kriva vissa dndringar. Boxen &r inte pallanpassad eftersom den
utarbetades for en annan typ av transportforpackning. Denna transportforpackning har
Lifebox inte varit intresserade av.'

4.2.5 Distribution

Lifebox vill att leveranserna skall ske till en punkt f6r varje kund/konsumentgrupp. Lifebox
foredrar en bemannad leverans eftersom omtanke ses som ett nyckelord i affirsidén.'"!

4.3 Producent — Villman & Co /E:]\

Villman & Co i Vellinge #r det forsta skandinaviska foretag dir O i
affarsidén bygger pé att legotillverka kylda maltidslosningar som \; 1/

140 Tangeberg, Jens. Director Group Environmental Affairs & Quality Control Duni
! Thorén, Susanne, Projektigare Lifebox
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inte ar berikade med tillsatser och foretaget dr idag det enda foretag pa den skandinaviska
marknaden som kan hantera detta.

Foretagets ambition och maélséttning ar att erbjuda sina kunder maltidslésningar med
restaurangkvalitet. Villman & Co afférsidé ar att producera maltidlosningar till kunder med
eget varumarke.

Foretaget forsoker hela tiden fornya sig for att ligga i framkant i den tekniska utvecklingen
for att kunna erbjuda marknaden béttre produkter. Villman & Co tillverkar enligt flera olika
metoder. En av dessa dr Cook chill-metoden, som &ven dr &mnad for Lifebox tillverkning.
Cook Chill metoden bygger pa att maten tillverkas pa traditionellt vis och kyls sedan snabbt
ner till en temperatur mellan 0°C och +3°C. Enligt Villman & Co haller sig sedan maten i
tio dagar.'*

4.3.1 Motiv for samarbete

Villman & Co har inlett ett samarbete eftersom Lifebox ses som ett foretag med stor
utvecklingspotential. Villman & Co tycker dven att Lifebox passar vil in for sin affarsidé.

Villman & Co &r precis som Lifebox ett ungt foretag. Samarbete véarderas hogt och man vill
utvecklas tillsammans med sina kunder. Villman & Co poédngterar dock att en av
forutsdttningarna for en positiv utveckling &r att hitta effektiva och flexibla metoder for att
arbeta tillsammans.'*

4.3.2 Ledtid

Villman & Co har idag en total ledtid p& 72 timmar. Denna ledtid omfattar den tid det tar att
bestdlla in ravaror for produktion av maltider till den tidpunkt dd maltiderna &r
slutforpackade och fardiga for leverans. Tiden for att processa ravarorna till firdiga
mélatjder fran det att de natt Vellinge dr 48 timmar. Révarorna tar saledes 24 timmar att fa
in.

4.3.3 Produktion

Produktionskapacitetens vre grins ses inte som ett problem. Denna &r enligt foretaget
sdkerstdlld. Kunden ska fa det som onskas och en satsning for en stérre produktion med
hogre volymer ses enbart positivt. Daremot dr den nedre gransen cirka 100 méltider. Denna
volym 1l?gror till stor del av vad som skall tillverkas, da vissa produkter kréver en storre
volym.

4.3.4 Informations- och godsflode

Villman & Co papekar vikten av att ha klara riktlinjer och vél utarbetade processer for hur
de olika fléden av gods och information skall hanteras. Detta géller dven bestéllningen fran

142 Hansson, Per-Gunnar, VD Villman & Co
143 1.
Ibid
14 Ibid
3 Tbid
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kund. Lifebox maste vara den som skickar in bestéllningar fran de olika kunderna. Systemet
maste dven bygga pé att Lifebox tillhandahéller information hur bestéllningarna ser ut och
vilken information som behovs for de olika packorderna.

Om ett individuellt val skall nyttjas, t.ex. att konsumenten far gora ett val av maltid, menar
Villman & Co att detta val kan goras relativt sent. For att Lifebox ska undvika
prognostiserad produktion bor detta goras tre dagar innan leverans.'*

4.3.5 Distribution

Villman & Co ligger ca 10 km utanfér Malmé. Europavégen mellan Vellinge och Malmo
medfor goda mojligheter for snabb distribution.

Efter produktion forvaras maten i kylutrymme som ska hélla produktionstemperatur.
Produkten haller vid slutforpackat tillstind en temperatur mellan +1°C - 4°C. Hogsta
tillitna temperatur som ska efterstivas nér produkten nar konsumenten &r +8°C. Det &r
dérfor en sjéalvklarhet for foretaget att Lifebox madste anvinda sig av transportmedel som
motsvarar de krav som stélls pa kylda livsmedel och en obruten kylkedja.

Produktionen ir inte igang under natten vilket gor att produkter som ska distribueras tidigt
pa morgonen méste slutforpackas kvillen innan.'*’

4.4 Kunder Y
Lifebox har for sitt testprojekt féljande kunder: Malmé Stad, Malmo /—__QO
Allménna Sjukhus och Malmé Hogskola. Samtliga kunder har infor ' !
testperioden bestdmt sig for att f4 Lifebox levererad fyra génger per \:D/

vecka. Varje konsument betalar 20 kr per maltid. Ovriga kostnader [
ticks av arbetsgivaren.

4.4.1 Malmo Allméinna Sjukhus, MAS

MAS ér ett universitets- och regionsjukhus som erbjuder bas- och hogspecialiserad véard for
1.5 miljoner invénare i sodra sjukvérdsregionen. Hér bedrivs forutom vérd ocksé
omfattande forskning och utbildning.

MAS ér ett av Sveriges ledande universitetssjukhus och hade &r 2002, 6 978 medarbetare,
varav 5 542 kvinnor och 1 436 mén.'**

MAS har under testperioden bestdmt sig for att ingd ett avtal med Lifebox som omfattar 11
personer.'*

146 Hansson, Per-Gunnar, VD Villman & Co
147 1:
Ibid
18 www.skane.se (2004-01-05 09:20)
149 Ossiannilsson, Katarina, processledare Halsofrimjande Sjukhus, MAS
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4.4.1.1 Motiv for samarbete

Malmé Allménna Sjukhus ser en forhdjd ohilsa som sprider sig hos medarbetarna. Detta
har naturligtvis manga orsaker men f6ljden &r klar: sjukfranvaron okar.

Stressen i arbetet och tidsbrist har gjort att manga anstillda prioriterar lunchen légre, vilket
for manga innebdr att de dven hoppar Over lunchen. Detta beteende, att nedprioritera
lunchen, ligger enligt Ossiannilsson dven i de sociockonomiska faktorerna. Anstédllda med
lagre loner véljer billigare alternativ som i manga fall, hdlsoméssigt, dven ar de sdmre
alternativen. Att erbjuda Lifebox kan vara ett sitt for de anstéllda att ldra sig mer om hilsa,
vilket i forldngningen forhoppningsvis ger synergieffekter pd andra plan, som att
sjukfrdnvaron minskar.

En lunch som levereras till arbetsplatsen &r en fordel pd manga sitt. Tillgdnglighet, nirhet
och besparing av tid #r faktorer som namns.'>

4.4.1.2 Leveranssitt

MAS kan tdnka sig att anvdnda sig bdde av en bemannad och en obemannad mottagning
men har dock svart att ta stéllning i denna fraga. Om obemannad mottagning skall tillimpas
ses inga problem i att personal som levererar Lifebox de befogenheter som ér nodvéndigt
for en tillfredsstdllande mottagning, dvs. nycklar och passerkort.

Maten ar tankt att konsumeras mellan klockan 11 och 13, men tidsfonstret &r storre, sa det
ar inte en nackdel i att Lifebox levereras tidigare. Det viktiga 4r att maten befinner sig pa
rdtt plats innan lunchtid.

Under den tolv veckor langa testperioden 6nskas en leverans av boxarna till en punkt dir de
sedan kan spridas till de anstillda. Kylutrymme och uppvéarmningsenheter finns att tillga pa
de platser ddr maten skall konsumeras.

Efter testperioden ses leverans till mottagningsboxar pa sjukhusomridet som en stor
mdjlighet att nd ut till manga anstéllda, eftersom stora delar av personalen pd MAS ér i
stindig rorelse. Det ndmns flera olika strategiska platser dér dessa skulle kunna placeras
ut 1!

4.4.1.3 Leveransservice

Inom MAS finns flera olika typer av anstdllningssitt, bade dagtidsanstillningar och
skiftesgang. Detta gor att bestillningsforfarandet ses som en komplicerad process och kan
inte se pa vilket sétt eller hur ofta en bestillning bor ldggas. Att avsitta personal for att
samla och skicka in bestdllningar ser MAS som en otdnkbarhet eftersom varken tid eller
resurser for detta andamal finns.

Det poédngteras dven att servicen inte far bli for hog. Med det menas att priset inte far stiga
for mycket for att Lifebox skall kunna tillhandahélla en god service. MAS menar dven att

130 Ossiannilsson, Katarina, processledare Halsofrimjande Sjukhus, MAS
151 10;
Ibid
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priskénsligheten &r stor bland vissa grupper av de anstéllda och det giller att hitta ett pris
som &r gynnsamt. Om Lifebox ger ett for hogt pris kan MAS i framtiden vara tvungna att
hoja avgiften for de anstédllda. Ossiannilsson poéngterar att det géller att se hela spektret av
personer som kan tdnka sig att bli en av Lifebox konsumenter.

MAS papekar dven att det dr viktigt att man maste kunna identifiera en person som ror sig i
sjukhusets lokaler, av just den anledningen att det &r ett sjukhus. Ménga personer, bade
personal och patienter, finns redan pa omradet och en del dorrar dr ofta inte lasta dagtid
vilket kan vélla problem om Lifebox personal icke gér att identifiera.'*”

4.4.2 Malmé Hogskola, MAH

Hélsa och samhille &r en fakultet vid Malmoé Hogskola (MAH), déar sjukskéterskor,
socionomer, dldrepedagoger, folkhélsovetare, och biomedicinska analytiker utbildas -
yrkesgrupper som arbetar med att stodja ménniskors fysiska, psykiska och sociala hilsa.
Hilsa och samhélle finns sedan augusti 2003 i en byggnad pda samma omrade som

Universitetssjukhuset MAS i Malmd.'>*

Under testperioden ska mellan 10-15 personer ur personalen ingd, men MAH ser dven en
mojlighet att, om konceptet visar sig fungera, att 4ven studenterna ska kunna vara med i
framtiden.'>*

4.4.2.1 Motiv for samarbete

Lifebox erbjuder god och hilsosam mat i ett koncept som Overensstimmer vl med den
grundidé och de utbildningar som finns vid hilsa och samhille. Det finns darfor en
ambition att personalen ska kunna leva som de lar och dérigenom oka sitt hilsotdnkande.
Att personalen ska uppna ett hogre hilsotillstind finns ocksa som ett underliggande motiv
for samarbete. Det kommer att utforas kontinuerlig uppfoljning pa personalen diar man
miéter vikt, blodtryck, midjeméatt m.m., som ska verka som motivationsfaktor for att skota
sig dven utanfor arbetstid.'

4.4.2.2 Leveranssitt

Leveransen ska ske till en leveranspunkt inne pa Universitetssjukhuset MAS omréde. Vid
leveranspunkten finns en bemannad reception under dagtid. I byggnaden finns det
personalpentry med kylskdp och mikrovigsugnar. Varje vaningsplan har sitt eget pentry
som ska rymma cirka 20 lérare. Att leverera till dessa pentry &r inget problem da alla dorrar
ar olasta. Det finns ocksé ett storre pentry for studenter, som kan nyttjas om de i framtiden
kommer inga som konsumenter hos Lifebox.

Leveransen kan alltsd ske pa tva sitt. Antingen levereras maten och ldmnas i en
leveransbox vid receptionen eller att maten placeras i kylforvaring pa respektive
vaningsplan. Det ska papekas att det inte finns personal att avsitta for att himta maten ur en

132 Ossiannilsson, Katarina, processledare Halsofrimjande Sjukhus
153 www.hs.mah.se/ (2003-12-02 09:15)
'3 Derbring, Lena, dekan Hilsa & Samhille Malmé Hogskola
155 :
Ibid
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leveransbox for att placera ut maten i de olika kylsk&pen utan da far varje person istéllet
hiamta sin Lifebox frén receptionen.

For att underlétta en leverans finns det i framtiden mdjlighet att ha bade mottagningsboxar
av automattyp pa skolan och fasta kylskép avsedda for Lifebox i entrén for att underlitta en
leverans.'*

4.4.2.3 Leveransservice

Personalen har lunch mellan 11:30-12:30. De flesta iter i dagsldget i den restaurang som
finns i byggnaden. For att personalen istéllet ska vélja Lifebox sd maste maten sjélvklart
vara godare och nyttigare &n den mat som serveras i restaurangen. En forutséttning ar dven
att en hog leveranspélitlighet kan hallas sd att boxen finns pé plats i rétt tid. Derbring
nimner att det dr enkelheten och bekvdmligheten som Lifebox star for som ar den
avgorande faktorn for att vilja att inte gé till restaurangen. Tidsfonstret &r stort dd maten
utan problem kan levereras under hela formiddagen, sa linge som Lifebox kan garantera
kvaliteten.

Om varje person ska gora sin egen bestdllning av mat gors detta enligt Derbring léttast via
en hemsida eftersom personalen dr vana datoranvindare. Men att gora en ny bestillning
varje dag dr inget bra alternativ da det kan latt gldommas bort och skapa problem. Om det
finns en meny att vélja ifrdn gors bestéllningen helst en gdng 1 veckan.

Att ha ndgon att kontakta eller tala med pé Lifebox ar bara viktigt nér ndgot gar fel. Kontakt
med transportforetaget vid varje leverans ses som oviktigt."’

4.4.3 Malmo Stad

Malmo stad &r en organisation med ca 20 000 anstéllda.

Organisationen i kommunen bestar dels av overgripande fackforvaltningar och dels av
stadsdelsforvaltningar. Forvaltningar och avdelningar &r spridda pa olika platser runt om i
Malmg."*®

Infor Lifebox testprojekt har Malmé Stad valt ut tre grupper:

=  Kommunteknik
= Sodra Innerstaden
=  Oxie

Malmé Stad arbetar med ett projekt som heter “Friskare arbetsplatser”. Projektet har haft
sin utgangspunkt i sjukfranvaroproblematiken som é&r ett bekymmer for kommunen.
Lunchen &r egentligen inget som kommunen kan rada 6ver. Men med tanke pa vad Lifebox
star for sd kan det anvéndas som ett medel for att sprida kunskap och skapa diskussion om

1% Derbring, Lena, dekan Hilsa & Samhille Malmé Hogskola
157 :

Ibid
138 www.malmo.se (2004-01-17, 17:21)
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lunchvanors betydelse for den egna hilsan och darfor ingd i “Friskare arbetsplatser”.
Anledningen till de grupper kommunen valt ut for testprojektet dr att de har daliga
lunchalternativ, krivande arbetsuppgifter eller stressig arbetssituation.

I ett fortsatt samarbete kommer kommunen inte ha rid betala en del av lunchen utan om
Lifebox ska fortsétta distribueras inom Malmé Stad kommer personalen dé sjilva att fa sta
for hela kostnaden.'®

4.4.3.1 Kommunteknik

Péa kommunteknik ar tva arbetsgrupper representerade: skdtsel och entreprenad.

Entreprenadgruppen, som bestar av cirka 60 personer, ir utspridda pa flera platser runt om i
Malmo. Platserna ar tillfélliga och flyttas nir arbetet &r avslutat. Vid varje arbetsplats sitts
en bod upp som ska fungera som fika- och lunchrum for personalen. Vid varje bod arbetar
mellan 2-10 personer under hela dagen.

Skotselgruppen som bestar av cirka 140 personer dr uppdelade pa fyra platser i Malmo.
Personalen arbetar med skdtsel av kommunens egendom i omrédet kring respektive plats.
Dir finns dven matplats med kylfrvaring och uppvirmningsenheter.'®

Leveranssiitt

Leveransen for kommunteknik kommer att ske till 5 olika punkter. Fyra av dessa &r avsedda
for skotselgruppen medan den femte blir en omlastningsplats for entreprenadgruppen.

Vid omlastningspunkten ska maten lastas om fran Lifebox transportforetag och ldmnas dver
till personal frdn kommunteknik, som sen ska kora ut maten till bodarna. Kommunteknik
har inget eget kylfordon och dirfor stills krav pa att lunchen maéste levereras i en
transportforpackning som kan halla kyla. Entreprenadgruppen har oftast boden stidendes
intill arbetsplatsen vilket betyder att boden dr bemannad och personal kan ta emot lunchen
nir den kommer.

Leverans till de resterande fyra leveranspunkterna kommer att skotas av Lifebox. Eftersom
matplats finns kan de anstillda komma tillbaka for att dta sin lunch. Bortsett fran raster och
lunch s& dr alla leveranspunkterna obemannade och lasta vilket betyder att Lifebox
transportforetag maste fa befogenheter att ga in annars far maten ldmnas i en leveransbox
eller mottagningsbox utanfor respektive byggnad.'®!

Leveransservice

For bada grupperna inom kommunteknik finns det att varken tid eller méjlighet for att gora
individuella val till varje lunch. Grupperna kommer darfor, innan testprojektet, att precisera
om de dr vegetarianer eller om de har nagon typ av allergi. Utifran de val personalen gor

139 Nilsson, Liselott, Samordnare stadsdelsforvaltningen Malmé Stad
160 Andersson, Anna, Personalansvarig kommunteknik
161 13.:
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kommer en fast meny skapas och gilla for testperiodens tolv veckor. Aven om individuella
val inte gors vill man &nda, ur kvalitetssynpunkt, att Lifebox ska leverera alla fyra dagarna.

Béda grupperna har lunch mellan kl 12 och 13. Lifebox kan dock leverera innan lunchtid.
For leveransen till skotselgruppens matsalar far Lifebox ta ansvar for att maten finns pa
plats i tid. For entreprenadgruppen maste kommuntekniks transportdr vara inforstadd av
vikten att leverera maten till bodarna innan lunch. Kommunteknik podngterar att
avdelningens egna chauffor ska fa information direkt fran Lifebox angdende de krav som
giller for leveransen.'®

4.4.3.2 Sodra Innerstaden

Utvalda konsumenter for Sodra Innerstaden utgdrs av hemtjanstpersonal. Varje person i
personalen har ansvar for ett visst antal vardtagare som bor i egna bostidder runt om i
distriktet. Detta medfor att personalen ér i rorelse.'®

Leveranssiitt

Leveransen ska ske till tva leveranspunkter. Bdda punkterna &r byggnader i centrala
Malmé. Vid den ena punkten finns en stérre matsal med kylutrymme och
uppvarmningsmdjligheter. I denna byggnad ska cirka 50 personer fa Lifebox. Den andra
leveranspunkten utgérs av en ldgenhet i en vanlig bostadsfastighet dar 16 vardbitraden
vistas under lunchtid. Lagenheten ar dock, forutom under lunch, obemannad och last.

Ansvarig infor testprojektet menar att personal maste finnas tillgénglig d& leveransen ska
ske, men poéngterar samtidigt att detta kan bli svart eftersom personalen ar ute hos
vardtagare. Bada leveranspunkter dr obemannade och lasta och osékerhet rdder om Lifebox
kan f4 befogenheter att rora sig i de olika byggnaderna.'®*

Leveransservice

Eftersom personalen under néstan hela dagen &r ute hos patienter har de ingen tid 6ver at
bestéllning av lunch. Det sétt som lampar sig bést &r att personal far mat utifran en fast
meny. Det enda personalen behdver ange &r om de har matallergi eller om de é&r
vegetarianer, och detta anges innan testperioden startar.

Tiden for lunch varierar mellan klockan 11 och 13. Leveransen kan &ven pd denna
arbetsplats ske innan utsatt tid.

For att personalen ska kunna identifiera sin mat och uppleva en personlig kénsla bor
lunchboxen mérkas med varje persons namn. Vid den leveranspunkt med storst
personalantal &r personalen uppdelad i tre grupper. For att det inte ska bli rorigt nér alla ska
hitta sin box bor leveransen vara uppdelad efter dessa tre grupper.'®

162 Andersson, Anna, Personalansvarig kommunteknik

163 Thott,Elisabeth, Friskvérdskonsulent S:a Innerstaden Malmé Stad
1% Ibid

15 Tbid
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4.4.3.3 Oxie

I Oxie ska tva grupper fran medborgarkontoret och hemtjinsten ingé i testprojektet.'®

Leveranssiitt

Det kommer att bli aktuellt med tva leveranspunkter i Oxie. Den ena punkten ér ett kontor
med cirka 25 personer. Leveransen kan goras till den bemannade receptionen i entrén. |
receptionen finns kylférvaring att tillgd. Négon fran personalen kan sedan himta boxarna
till kontorets matsal dar det finns mikrovagsugnar.

Den andra leveranspunkten &r ett vardhem dér 5-10 personer ska fa Lifebox levererad.
Eftersom det ar ett vardhem, ror det sig hela tiden patienter och personal i byggnaden.
Leveransen kan ske till en bemannad entré, men finns det ingen personal tillginglig kan
maten lidmnas i ett kdk som ligger vid entrén, dér det ocksd finns kylforvaring och
uppvirmningsmajligheter.'®’

Leveransservice

Tid for lunch varierar mellan de tva arbetsplatserna. Leveransen till kontoret maste ske
innan kl 12. Det dr da personalen gemensamt &ter. P4 den andra arbetsplatsen méste
leveransen ske innan kl 11 eftersom personalen édter olika tider mellan 11-14. Lunchen pa
bada platserna dr kort och darfor ar det viktigt att lunchen levereras i tid och att den
kommer direkt till arbetsplatsen.

Personalen vid de bada arbetsplatserna i Oxie kan skicka in bestdllningen av matalternativ
varje vecka till Lifebox. Vid den forsta leveranspunkten, medborgarkontoret, kan en person
samla in bestillningar och sedan, via hemsida, E-mail eller fax, skicka en order till Lifebox.
Vid den andra leveranspunkten, hemtjénsten, ar det oklart hur bestdllningen ska ske men
antagligen maste bestéillningar vara veckovisa. En sammanstélld order kan skickas in till
Lifebox via telefon eller fax.'®®

4.5 Sammanstalld Kundbild

For att kunna dra slutsatser kring uppréttandet av en tillfredstdllande distributionsldsning
maéste kundernas krav och forutsdttningar angdende leverans beaktas. Av intervjuerna
framgér att forutsdttningarna pa respektive arbetsplatserna skiljer sig. Fakta som &r
anvindbart i en distributionsldsning ror bestillningssétt och vilka forutséttningar som géller
vid leveranspunkten leveranspunkt. Tabell 4-1 visar hur kundbilden infor testprojektet ser
ut.

1% Sarup, Pernilla, Halsopromotor Oxie
167 11u;

Ibid
18 Tbid
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S:a
MAH MAS Kommunteknik Oxie Innerstaden
Antal 10 1 75 50 75
konsumenter
Leveranspunkter 1 1 5 2 2
Reception . Reception
In till L
Leveransplats eller . Utanf6r inging eller | e
. avdelning .
avdelning avdelning
Tidsfonster | 08:00-11:15 |08:00-10:45| 08:00-1130 | 08:00-11:45 | Destamd
tidpunkt
Kundnirvaro Ja/Nej Nej Nej Ja/Nej Ja
Befogenheter Oppet  |Oppet/Last Last Oppet Last
Bestillning | Valmdjlighet | Fast meny Fast meny Valméijlighet| Fast meny

Tabell 4-1 Kundbild

Antal leveranspunkter 4r helt beroende arbetsplatsens storlek och om den é&r spridd till flera
platser. Det kan vara olika fran arbetsplats till arbetsplats, men det ar viktigt att poéngtera
att flera leveranspunkter kan finnas. I kundundersdkningen har varje kund mellan 1-2
leveranspunkter som maste besokas.

Vid leveranspunkterna ska leverantdren helst 1dmna maten i kylsk&p men pé de stéllen dér
detta inte 4r mojligt maste maten ldmnas i leveransbox vid entrén eller mottagningsbox.

Det finns utrymme for en tidsméssigt flexibel leverans eftersom kunderna inte kréver att
maten ska komma vid visst klockslag. I stort kommer leveranspunkterna vara obemannade,
bara pa ett fatal arbetsplatser kan man tdnka sig att sétta personal fér mottagning. De flesta
leveranspunkter dr olasta men det finns &ven arbetsplatser dir befogenheter for en
leverantor att rora sig i byggnaden inte kan ges.

Samtliga kunder papekar &ven att de inte &r intresserade av att f4 kontinuerlig information
om godsflddet. De papekar dock att det ar viktigt att kunna ge feedback eller att ha ndgon
att kontakta om nagot &r fel vid leveransen.

4.6 Enkatundersokning

For att fa en bild av hur konsumenterna uppfattar direktleveranser av lunch och vilka behov
och krav som finns valde vi att genomfora en mindre enkdtundersokning, se bilaga 3. Vi
ville f& en allmén uppfattning om konsumenters lunchvanor for att med hjélp av dessa
kunna urskilja attityder angdende bestdllning och leveranssitt. Resultaten &r dérfor en
sammanstéllning och varje enskild arbetsplats redovisas inte. Enkdtundersdkningen riktade
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sig till konsumenter bland de tre kunder som skall inga i Lifebox testprojekt under vintern
2004.

Enkéten delades ut till de konsumentgrupper som Lifebox vill rikta sig till &ven i framtiden,
vilket gor att resultaten kan generaliseras for framtida konsumentgrupper.

4.6.1 Resultat

Resultaten baseras pa 51 enkiter. Aldern bland respondenterna varierade mellan 20 och 60
ar. Bland enkédterna finns ett internt bortfall, dvs. ett bortfall av enskilda fragor pa
respektive formulédr. Det interna bortfallet 4r inte pa nagon av frdgorna storre &n 10 %.
Déremot har vissa av frdgorna inte genererat ndgra monster och dérfor inte kvantifierats.

For att se hur mottagliga konsumenterna &r for ett koncept som innebér att bestélla lunch
och fa den levererad till arbetsplatsen berdrde ett avsnitt av enkdten hur den enskilda
individen forfar vid lunchtid. Det visade sig att ingen av respondenterna nigon gang
tidigare bestdllt mat och fatt den levererad till arbetet, men att det ddremot dr mycket
vanligt att konsumenterna sjélva tar med sig mat till arbetet, se figur 4-3.

Lunchvanor bland konsumenter

0% 19%

OBestélla
BGaut
OTa med

81%

Figur 4-3 Lunchvanor bland konsumenter. Konceptet att bestilla mat till
arbetsplatsen har inte funnits innan. Didremot ir det mycket vanligt att
konsumenterna tar med sig mat till arbetet.

For att kunna se vad konsumenterna vardesatter vid lunchtid stélldes en fraga angaende vad
som &r viktigt fér konsumenten vid lunchtid. Resultaten fran denna fraga skilde sig mycket
fran arbetsplats till arbetsplats. Vissa av arbetsplatserna gav inga hénvisningar om att ett
eller ett annat alternativ var viktigare men undersdkningen visade att Malmo Allménna
Sjukhus och kommunteknik inom Malmo Stad satte ett stort varde vid tillgéngligheten, dvs.
att maten levereras direkt till arbetsplatsen. Tillgdnglighet prioriterades i dessa fall hogre &n
priset, méittnadskdnsla och hélsoriktigheten i maten. Detta kan tolkas som att for vissa
konsumenter &r det inte den hilsoriktiga maten i Lifebox koncept som dr avgérande om
konceptet ska vara intressant utan det avgoérande som ar att Lifebox kan erbjuda en produkt
som levereras till direkt till arbetsplatsen.

Vi ville dven veta hur konsumenterna forhaller sig till att anvénda olika typer av media vid
bestillning av lunch (se figur 4-4). Det visade sig att 46 % av de tillfragade fordrar att
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telefonera, 24 % E-mail och 19 % kan tdnka sig att bestélla via en hemsida. Enbart 3 % av
de tillfrdgade vill anvénda sig av mobiltelefonen och bestélla lunchen via SMS.

BestAlningssiit aviomunert

Figur 4-4 Bestillningssitt bland konsumenter

Konsumenterna &r positiva till konceptet att fa lunch levererad direkt till arbetet. 60 % av
de tillfrdgade kan tdnka sig en leverans fyra ganger i veckan eller mer (se figur 4-5).

Hr méngadhgeri vedendrdar kansumententt faenbestEidiunchlevererad?
o Fh
1% .
20, 16%
B

Figur 4-5 Antal dagar i veckan som konsumenterna
ir intresserade av att fa lunch levererad

Pé fragan om hur méanga luncher konsumenterna kan ténka sig att bestélla i forvag visar det
sig att en stor majoritet, 78 %, gérna ser att det finns en mojlighet att bestélla mat for tva
eller fler dagar framat i tiden. 49 % av dessa konsumenter anser att en veckovis bestéllning
ar att foredra. 11 % anser bestédllningsintervallet ointressant.

Priskénsligheten bland konsumenterna visade sig vara stor, se figur 4-6. En stor andel, 61
%, har asikten att 30-40 kronor for en lunch ar den rimliga summan for en lunch. Enbart 36
% menar att en rimlig kostnad for en lunch &r 40-50 kr. Detta &r intressant, med tanke pé
att en lunchbox skall kosta 49 kronor exklusive moms och distributionskostnad.
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Hur mycket anser konsumenten att en lunch
far kosta, i kronor?

3%

030-40
W40-50
050-60

Figur 4-6 Priskénsligheten bland de tillfrigade konsumenterna.

I distributionen och mottagningen vid de olika leveranspunkterna ar det intressant att se
huruvida konsumenterna accepterar att maten levereras inom gangavstdnd. Denna fraga
visar delade asikter, se figur 4-7. 51 % av de tillfrdgade accepterar en leverans till en plats
inom gangavstand fran arbetet. Séledes tycker 49 % av de tillfragade att detta leveranssétt
inte dr acceptabelt. For en av arbetsplasterna var det full majoritet fér att maten ska
levereras direkt till arbetsplatsen. Att hdmta maten inom géngavstand var dir icke
acceptabelt.

Leveranssatt, acceptabelt att hamta lunchen
inom gangavstand?

0,
49% OJa

51% BNej

Figur 4-7 51% av respondenterna anser det acceptabelt att en leverans sker inom
gangavstand fran arbetsplatsen.

Andra resultat som framkommit av enkdtundersdokningen &r att konsumenterna gérna ser en
mérkning av den levererade maten, gdrna med namn. Andra forslag som delgivits under
denna punkt dr en markning med anstéllningsnummer.

Vad giller en personlig kontakt med det levererande foretaget menar hela 59 % av
respondenterna att detta dr ointressant eller mindre viktigt. Enbart 8 % av konsumenterna
tycker att en personlig kontakt vid leveransen &r mycket viktig, vilket skulle tyda pa en
obemannad mottagning. Daremot anser ett flertal att mojligheten till en snabb kontakt ar av
storsta vikt da nagot inte stimmer vid leveransen.
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4.7 Transportforetag Oé—i:']—\

4.7.1 Frigoscandia .

Frigoscandia erbjuder integrerade logistiktjanster for tempererade

livsmedel, med syfte att kostnadseffektivisera kundernas nuvarande forsorjningskedjor.
Malet for Frigoscandia dr att bli den ledande leverantdren av temperaturkontrollerade
tjénster.

Foretaget etablerades i borjan av 1950-talet i Helsingborg och har bytt dgare vid ett flertal
tillfallen men &gs sedan 2002 av investmentbolaget Triton. Frigoscandia inkluderar i
Norden 24 distributionscentra, 500 fordon, 60.000 m3 torrlager, 40 000 m3 kyllager och
1 050 000 m3 fryslager. Foretaget har 730 anstédllda och en omséttning pa 170 miljoner
Euro.

Frigoscandia arbetar inom tre verksamhetsomraden:
= Lagringsverksamhet
=  Transportverksamhet, bade inrikes- och utrikestransport
= Supply Chain Management

Frigoscandia har traditionellt varit kdnda for att erbjuda tjénster i form av fjarrtransporter,
transporter fran produktion till regionallager med stora laster.

I nya verksamhetsomrdden tillhandahéller Frigoscandia nu &ven tjdnster inom andra
aktiviteter. En av dessa aktiviteter dr mikrodistribution. Mikrodistribution definieras har
som transport i mindre fordon fran regionallager till slutkund. '%*'7

4.7.2 JetPak

JetPak &r ett heldgt dotterbolag i SAS-koncernen. JetPaks affarsidé bygger pa att utveckla
och marknadsfora logistiska 16sningar for expressforsdndelser, vilka kan vara bade
markbundna eller flygburna. Foretaget dr verksamt i Nordeuropa med en hemmamarknad 1
de nordiska lédnderna.

JetPaks vision &r “cutting time and adding value” vilket kan dverséttas med — snabbare och
med ett hogre viarde. Snabbhet eller ”jetlogistik™ &r tvd nyckelord i foretagets verksamhet
da man profilerar sig som snabbast pi marknaden.'” "

Foretaget hade &r 2002 en omsédttning pa 385 miljoner kronor. De senaste aret har JetPak
uppvisat ett negativt resultat. Detta beror pa den omstruktureringsfas som foretaget just nu
gar igenom genom forvirvande av budkedjan Adena Picko’s.'”

19 www.frigoscandia.se (2003-12-11, 09:40)

170 Paulsson Tommy, VD Frigoscandia Distribution

! www.scandinavian.net/12208/sas2002swe.pdf (2003-12-11 09:25)
172 www.JetPak.se (2003-12-11 08:57)

'3 www.scandinavian.net/12208/sas2002swe.pdf (2003-12-11 09:28)

56



http://www.frigoscandia.se/
http://www.scandinavian.net/12208/sas2002swe.pdf
http://www.jetpak.se/
http://www.scandinavian.net/12208/sas2002swe.pdf

Innovativ distribution mellan producent och konsument

4.8 Ingingsvirden - Transportforetag

Detta avsnitt innchdller sammanstilld information fran JetPak och Frigoscandia.
Informationen syftar till att belysa transportforetagets roll i ett samarbete och hur ett
transportforetag arbetar rent praktiskt.

4.8.1 Kriterier for samarbete

For att ett transporforetag ska gé in i ett samarbete med en transportkdpare maste flera
faktorer tydliggoras och vara klargjorda. JetPak och Frigoscandia arbetar efter liknande
modeller vilka kan sammanfattas enligt f6ljande:

Transportkdparen méste i detalj beskriva
e den egna affarsmodellen.
e vilka tjanster som skall ombesdrjas av transportforetaget och omfattningen av
dessa.
e handlar det om en engangstjanst eller om ett 16pande kontrakt?
e vilken prioritet sindningen har. Transportforetagen anser att ledtidens betydelse
for kunden har en stor inverkan pa distributionens upplagg.

Dessa faktorer ar overgripande for att transportforetaget ska forstd kunden och dennes
behov. Mer specifika faktorer for att g& vidare med forfrdgan &r beskrivning av
sandningsstrukturen:

e typav gods

e storlek pa séndning

e antal sdndningar per dag

e tidsfonster, antal stopp och deras geografiska ldge.

Viktigt &r att transportkdparen vél definierar tjédnsten. Bade JetPak och Frigoscandia menar
att ett gediget forarbete diar gemensamma riktlinjer kan dras for vad som ska gilla, dr en
forutsittning for att det inte ska uppsta nagra oklarheter senare.'* '™

4.8.2 Distributionskostnader

Egentliga kostnader

De egentliga kostnadsdrivarna &r olika beroende pa typ av transport. For en fjarrtransport ar
avstandet den stora kostnadsdrivaren medan det for en nértransport dr tiden som driver
kostnaderna.

Specifikt for nirtrafik och stadstrafik &r det forutom tiden foljande faktorer som &r
kostnadsdrivande:

=  Fordonstyp och utrustning
= Antal leveranspunkter

174 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
175 Paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
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Under hur l4ng tid som fordonet behdver anvindas for transporten utgor alltsd grunden for
distributionskostnadens storlek. Kostnaden for fordon och utrustning ar véldigt varierande
beroende pé fordonstypen som krévs for transporten, valet grundar sig bland annat i de krav
den transporterade produkten stiller pa sin omgivning. Till exempel kostar ett kylfordon
mer i drift &n en vanlig kapellbil. Frigoscandia anvénder sig av en framkdrningsavgift, for
varje stopp. JetPak uteldmnar helt denna avgift, men for leveranser som kréaver mer &n 15
minuter tillkommer extra kostnader.'”® 77

Ovriga kostnader

De o&vriga kostnaderna hinfors till stor del till de administrativa kostnader
transportforetaget har for att skdta processer kring distributionen, som ordermottagning,
planering och fakturering. I 6vriga kostnader ligger ocksé kostnaden for forsdkringar for
transporten, bade for transportforetaget men &dven den forsidkring som kunden kan teckna
for sitt gods, som kan gora ett avtal mer eller mindre formanligt. Emballagekostnader kan

aterfinnas i de fall da kunden inte har packat sin produkt pa ett for transporten sikert sitt.'”
179

4.8.3 Information

For att ett transportforetag ska kunna utfora en specifik tjanst méste information angéende
varje sdandning skickas in fran transportkdparen. I de fall da tjénsten innebédr ett langre
kontrakt sa adr den mesta informationen ofta sedan tidigare klarlagd. Har papekar dock bade
Frigoscandia och JetPak att om séndningsstorleken och antalet leveranspunkter &ndras fran
dag till dag maste transportforetaget informeras om detta. Informationen behovs for att
skapa en kostnads- och tidseffektiv rutt. Foretagen betonar flexibilitet och de hévdar sig
klara av att ta emot informationen strax innan lastning for utgaende transport skall ske.

Konkurrens mellan olika transportforetag medfor att de erbjuder sina kunder effektiva
helhetslosningar som ticker kundens hela behov, jamfort med tidigare di oftast bara en
transportlosning erbjods. Det kan handla om tjédnster som lagringsverksamhet och
informationssystem. De intervjuade transportforetagen kan alltsd skdta en hel logistisk
verksamhet, bade fysiska aktiviteter och administrativa uppgifter. Bade JetPak och
Frigoscandia tillhandahaller d4ven kundinstallationer av informationssystem for de kunder
som t.ex. sjdlva vill skota orderhantering fran sina respektive kunder.

I ett Iopande kontrakt med varierande leveranspunkter krdvs kontinuerlig information fran
kunden for att distributionen ska 16pa smidigt. Bade Frigoscandia och JetPak kan enligt
ovan tillhandahélla informationssystem dér transportkoparen och dennes kunder kan lagga
in sina bestédllningar. Transportkdparen undgér d& orderhantering och planeringen av
distributionsinformationen. [ informationssystemet kan transportforetaget aterkoppla
information till transportkdparen eller dven dennes kunder om var sindningen &r, vilka
aktiviteter som utforts och hur lang tid det &r kvar till leverans. Informationssystemet kan

176 Bergstrom, Ulla, ékaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
177 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
178 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
17 Paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
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daven kopplas ihop med flera andra enheter eller foretag for att alla ska ha samma
information, vilket leder till en minskad risk for missforstand.

Transportforetaget kriver dock inte att transportkdparen ska anvinda sig av ett integrerat
informationssystem. Telefon, fax och E-mail &r fortfarande vildigt vanliga sitt att
kommunicera."® ¥

4.8.4 Lastning

4.8.4.1 Hantering

Det som styr lastningens effektivitet dr forberedelser och rutiner. De administrativa
rutinerna underldttas om det sedan tidigare dr fastlagt hur fraktsedlar och kvittenser ska
behandlas. Transportforetagen podngterar tillit. I de fall d& de kan arbeta ndra sina kunder
kan denna typ av rutiner effektiviseras avsevirt.

Lastningen av fordonet méste skotas pa ett effektivt sétt for att hilla nere den totala ledtiden
for distributionen. Bade Frigoscandia och JetPak anser att den snabbaste och enklaste
hanteringen fas om séndningen &r packad pa pall eftersom de flesta fordon 4r anpassade for
denna typ av transportforpackning.'** '*3

4.8.4.2 Kylkedja

Ar sindningen temperaturkiinslig infinner sig ett kritiskt moment varje ging den befinner
sig pa en icke tempererad plats. Gods som ar kylvara kommer genast att reagera med den
omgivande miljon och &ven om hanteringen vid lastningen &r snabb sker &nda en
temperaturdkning av sdandningen. Det dr darfor oerhort viktigt att séndningen &r forpackad
sa att snabbast mojliga lastning kan astadkommas. For att produkterna inte ska utsittas for
temperaturvariationer som péverkar kvaliteten menar Frigoscandia att man kan forkyla
lastutrymmet sé att detta haller en 6nskad temperatur. Temperaturen far inte vara for hog
men ej heller for 1&g sé att risk for frostskadade produkter foreligger.

Béde JetPak och Frigoscandia framhaller att fordonen regelbundet rengérs for att halla
borta smuts och oddrer som kan skada produkterna. De intervjuade transportforetagen utfor
det som kunden kriver av dem for att transporten ska ha sé liten paverkan pé produkten
som mojligt. '8+ 183

180 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
181 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
182 Bergstrom, Ulla, ékaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
'8 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
'8 Bergstrom, Ulla, akaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmé
185 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
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4.8.5 Transport

4.8.5.1 Ruttplanering

Vid transport till flera leveranspunkter med olika tidsfonster méste transportforetaget
planera en rutt s tidsméssigt precisa leveranser uppnas vilket ger en ldgre transporttid.

JetPak menar att ett msesidigt samarbete med transportkoparen, for att skapa en effektiv
16sning, &r att foredra. Transportforetaget skapar en effektiv korordning efter den
information som erhélls dagligen. I andra fall anvinds inte ett system for ruttplanering utan
da planerar chaufforen pa egen hand slingans utseende eller den lampligaste strickan for att
uppnd en tidsmassigt tillfredsstillande leverans. Bade Frigoscandia och JetPak péapekar att
rutten maste utformas efter radande hastighetsbegriinsningar.'*® '’

4.8.5.2 Stadstrafik

Att kora i stadstrafik anses besvirligt. Olika stdder har olika trafiksituation det stora
problemet &r att hinna med ett stort antal stopp i en miljé med mycket trafik. Enligt JetPak
har Malmé inte en alltfor besvérlig trafiksituation. Storst problem &r det vid morgon- och
kvillsrusningarna. I stider som Goteborg och Stockholm dr det betydligt vérre. Ett annat
aterkommande problem &r att hitta 1dmpliga leveranspunkter ndra kunden. Lagar och regler
maste foljas. Frigoscandia betonar problemen med att storre fordon &r forbjudna att kora
inom vissa stadszoner.'** '*

4.8.5.3 Kylkedja

Att bibehalla en given temperatur pa sdndningen &r svart nér distributionen innehaller flera
leveranspunkter. Varje leveranspunkt innebir 6ppnande av lastutrymmet vilket medfor en
luftvaxling med péafoljande temperaturdkning.

De kylbilar som finns idag &r konstruerade for att bibehalla en given temperatur. De klarar
med andra ord inte av att sdnka temperaturen pa produkterna, vilket innebdr att om
temperaturen vl stigit kan den inte sdnkas igen. Transportforetagen papekar bada att det
hér dr viktigt att reglera vad som, temperaturméssigt, 4r godkédnt. Detta, menar de, kan

fungera som ett métt pi om en leverans ér lyckad eller ej.'” ™!

186 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
187 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
188 Bergstrom, Ulla, ékaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
1% Paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
190 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
1 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution
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4.8.5.4 Kvalitet

For att inte &samka sidndningarna skada arbetar transportforetagen hela tiden med
kvalitetsfragor. Frigoscandia har till exempel en paroll for begreppet kvalitet:'*> '3
“helt, rent och respekt for tid och temperatur”.

4.8.6 Leverans

Asikterna gér isir angdende om leveranssiittet ska baseras pa en bemannad mottagning eller
ej. Bada foretagen pépekar att det alltid &r en risk att ldimna en leverans utan att fa en
underskrift som upplyser om att leveransen &r utford pa ett tillfredsstidllande sétt.
Transportforetaget kan stéllas till svars om produkterna ar skadade eller saknas.

JetPak menar att det inte ska vara nagra problem att leverera till en obemannad plats. Man
menar att kunden ska fa det pa det sdtt som 6nskas. For att undvika ansvarstvister far det
utarbetade avtalet ge riktlinjer for vad som ska gélla.

Frigoscandia dr av en helt annan &sikt. Att gora en leverans till en obemannad plats &r
ohallbart. Det maste finnas en underskrift som friar transportforetaget fran allt ansvar efter
overlimnande av gods.'**'”

4.9 Forpackning

Ett foretag har erbjudit Lifebox ett forpackningskoncept som redan anvints pa marknaden
med skillnaden att primirforpackningen anpassats efter hushallskylskap. Boxens yttermatt,
angivet i mm, dr 471 x 105 x 50,5, se bilaga 4, ark 1. Boxen &r anpassad for kyld
distribution och dr stapelbar. Foretaget papekar dock att forpackningen ses som ett
testprojekt och kan dérfor krdva vissa dndringar. Boxen ér inte pallanpassad eftersom den
utarbetades for en annan typ av transportforpackning. Denna transportférpackning har
Lifebox inte varit intresserade av.

192 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
193 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution

194 Bergstrom, Ulla, dkaransvarig & Persson, Hans G, produktionsansvarig, JetPak, Malmo
195 paulsson, Tommy, VD, Frigoscandia Distribution

1% Tangeberg, Jens. Director Group Environmental Affairs & Quality Control Duni
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S Analys

For att kunna ge forutséttningar for en fungerande, kostnadseffektiv distributionslosning for
direktleverans med hog servicenivd for att tillfredsstilla kund- och konsumentbehovet
maste vi analysera de olika intressenterna mot den valda teorin. Analysen ska mynna ut 1
slutsatser sa att problemet kan besvaras.

5.1 Lifebox som foretag

Lifebox koncept bygger pa att en méltidslosning skall levereras ut direkt till konsumenten;
en direktleverans mellan producent och konsument. I var enkédtundersokning syns tydligt att
det finns ett behov for konceptet. Att konceptet dr positivt utifrén kunderna innebér inte
automatiskt att Lifebox nar framgéng. Organisationen maste arbeta pa ett effektivt sitt som
framjar konsumenten for att denne inte ska tappa intresset. Vi vill dven att detta ska ske pa
ett sd kostnadseffektivt sitt som mojligt.

Lifebox har valt en organisationsform diar de endast avser dgna sig &t aktiviteter som
marknadsforing och forsdljning av produkten. For att 16sa dvriga aktiviteter menar Lifebox
att organisationen skall bygga pa att specialkompetens tas in. Vi har tittat pd dessa
aktiviteter som produktion och distribution. Med produktion i samarbete med Villman &
Co i Vellinge har Lifebox tagit ett steg mot den framtida organisationsform som avses.

Det siétt som Lifebox véljer att organisera sig anser vi likna Martha & Bovets affarsmodell,
ValueNet. ValueNet bygger pa kopplingar som upprittas mellan ett “moderforetag” och de
parter som tas in. ValueNet bygger dven pa att ett godsflode ska vara snabbt, pélitligt och
enkelt for kunden. Kundfokus kan enligt Martha & Bovet i ett ValueNet bibehallas om
Lifebox samarbetar i virdeskapande relationer med de parter som tas in. Vi tycker att dessa
kriterier passar vil in i hur Lifebox skall byggas upp.

Under examensarbetet, dér vi f6ljt Lifebox fram till testprojektet vintern och varen 2004 har
vi mérkt att de roller som Villman & Co och transportforetaget ska ha inte har varit
definierade. Ej heller hur Lifebox klart och tydligt ska profilera sig mot kunden. Personer vi
intervjuat under arbetets gang har i olika syften papekat vikten av att klara riktlinjer méste
finnas och att varje part dr vil inforstddd med sitt ansvarsomrdde och vad detta
ansvarsomrade innebdr. Villman & Co anser att en forutsittning for ett effektivt och
flexibelt samarbete dr att arbeta och utvecklas tillsammans i vil definierade roller. Vi
upplever dock att vl definierade roller, om vem som skall géra vad, dnnu inte finns.

Transportforetagen som &r intervjuade forstar att en fOrutséttning for att skapa en
fungerande och kostnadseffektiv distributionslosning som tillfredsstéller kund- och
konsumentbehovet kréver ett ndra samarbete med en transportkdpare, 1 detta fallet Lifebox.

Lifebox maste, for att konceptet ska lyckas med att ligga ut ménga aktiviteter pa

entreprenad, noggrant definiera varje roll. Klara riktlinjer maste finnas for de inblandade.
For de samarbetspartners som ska anvindas i konceptet krivs att de verkligen passar in.
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Med att passa in menar vi att de ska arbeta mot samma maél tillsammans med Lifebox. Ett
kostnadseffektivt foretag kan inte existera om delarna inte arbetar mot samma mal.

5.2 Samarbete mellan Lifebox och transportforetag

Lifebox avser att inte pd egen hand utfora en distribution av sin produkt. Detta ar klokt
eftersom en egen distribution krdver mycket resurser i form av kunskap och kapital det ar
dérfor enklare i en liten organisation att ldta nagon annan utfora denna tjénst. Att vélja en
tredje part som utfor Lifebox distribution kan medféra ménga fordelar. Det ger en
kostnadsbild som baseras pa rorliga kostnader i stillet for fasta. Transportforetaget justerar
kostnadsbilden efter behovet som finns frén marknaden, och Lifebox slipper onddig
overkapacitet vid eventuella fluktuationer i forséljningen.

Svarigheterna for Lifebox i ett samarbete med en tredje part &r att vilja ritt typ av
transportforetag, att definiera den tjdnst som skall utféras av transportféretaget och att
sedan kontrollera samarbetet s att inget oforutsett intraffar. Riskerna &r bland andra att
Lifebox forlorar kontrollen av flodet av information och material i organisationen eller att
Lifebox viljer ett transportforetag som inte har samma grundsyn pé leveransservice och
som dérfor kan skada Lifebox ur kundsynpunkt. Den sammanstillda kundbilden som
erhéllits fran intervjuer med testkunder visar pa olika forutsittningar eller 6nskemal vid
mottagning av produkten. Detta innebar for Lifebox att de maste finna en samarbetspartner
som é&r flexibel och kan utfora den service som kunderna forvéntar sig. Under distributionen
av produkter dr Lifebox beroende av att transportforetaget utfor sina aktiviteter pa bista
sitt. Detta stiller krav pa att transportforetaget och Lifebox har samma syn pa hur
distributionen ska 16sas sa att kundtillfredsstillelse kan uppnés. Lifebox far inte luta sig
tillbaka och tro att transportforetaget sitter upp kriterier for hur transporten skall 16sas.
Vara intervjuer tillsammans med enkédtundersdkningen ger wunderlag for hur
distributionsldsningen kommer att se ut och utifran dessa kéllor maste Lifebox tillsammans
med transportforetaget definiera tjansten som skall utféras men dven informera férarna som
skall utfora det praktiska arbetet.

5.2.1 Grad av samarbete

I kapitel 3.3.4 presenterar vi olika typer av samarbete med en tredje part och vad dessa
innebér. De logistiska aktiviteter Lifebox sjélva inte vill utfora innefattar bestdllningsflodet
och transporten. Att ldgga ut samtliga logistiska aktiviteter, men bibehélla en
kundorientering kraver ett nira samarbete med ett transportforetag.

Ett samarbete med en hdg intensitet och en stor tjdnstebredd kallas, enligt Zinn &
Parasuraman, integrerad allians. Ett exempel pa detta & om, som béade JetPak och
Frigoscandia beskriver, Lifebox later en tredje part ta hand om alla aktiviteter som berdr
hela det logistiska flodet, vilket skulle kunna innefatta bestéillning fran konsumenter,
planering och utférande av distribution samt fakturering av kunder och konsumenter. Detta
kan, enligt bade teorin och transportforetagen, ge en hogre effektivitet och en forenkling for
Lifebox.

En risk, enligt Bovet och Martha, om Lifebox ldmnar 6ver samtliga logistiska aktiviteter till
ett transportforetag &r att de forlorar kundpunkterna i de synliga aktiviteterna, se figur 5-1.
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Bovet och Martha beskriver i sin bok hur ett foretag som samarbetar néra sina leverantorer i
en kundorienterad affirsmodell men inte adr delaktig i de tjanster som berdr flodet av
information och gods riskerar att misslyckas. Detta beror pa att de da inte har en
direktkontakt med kunderna och dirfor inte kan svara pé fordndringar fran marknaden.

bestillning

‘ mottagning Synliga aktiviteter

Produktion,
transport

GoOmda aktiviteter

Figur 5-1 Méjliga och synliga aktiviteter for Lifebox

Vi anser att Lifebox bor lagga ut de aktiviteter som kriaver mycket i form av kunskap och
kapital det vill sdga transporten av produkter, &ven om detta medfor att de tappar en
kundpunkt. Men for bestéllningsflodet bor Lifebox behalla denna aktivitet dé vi inte tror att
det krévs lika mycket i kapital for att uppréatthalla denna.

5.3 Fysisk distribution

For att kunna ge forutséttningar for en fungerande distributionslosning med direktleverans
bor fokus ligga i att erbjuda kunderna den service de forvéntar sig samtidigt som detta
utfors sa kostnadseffektivt som mdjligt. Vi vill darfor belysa Kérkkdinens citat “De mest
virdefulla Iésningarna dr de som dJkar kundtillfredsstillelsen och samtidigt reducerar
kostnaderna.”'*” Lumsden visar i den logistiska malmixen hur begreppen leveransservice
och distributionskostnader paverkar varandra. Vi tror att begreppen kan tillimpas for att ge
forutséttningar for en kostnadseffektiv och kundorienterad distributionslosning.

Transportforetagen menar att kostnadsdrivarna for direktleveranser i stadsmiljo i huvudsak
grundas pa tiden men dven val av fordonstyp. Frigoscandia ldgger dven till en specifik
kostnad for varje stopp Distributionskostnaderna stimmer 6verens med det som Lumsden
beskriver om de egentliga kostnaderna. Vi tror dirfor att en kostnadseffektiv
distributionslosning kan uppnés genom att fokusera pa tid och val av fordon. Vid
direktdistribution upplever vi att det finns mest tid att tjana vid lastning hos producenten
och mottagning vid respektive leveranspunkt. Tiden mellan dessa tva aktiviteter, kortiden,
gar att inte att paverka i storre utstrackning an planering av kdrstrackan till leveranspunkten
vilket ger en hogre eller ldgre effektivitet.

For att kunna erbjuda kunden den service som denne forvéntar sig kan man enligt Lumsden
anvinda sig av begreppet leveransservice. Lifebox méste kunna sékerstélla en fungerande

7 Kiarkkiinen, M, et. al. Increasing customer Value and Decreasing Distribution Cost with
Merge in Transit, Journal of Physical Distribution & Logistics Management, 2003 Vol 33
No 2, MCB University Press
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distributionslosning. Lifebox kan utforma en distributionslosning med leveransservice som
enbart utgér fran Lifebox. Men detta sitt dr inte kundorienterat och riskerar darfor att
misslyckas. Om kunderna med krav, behov och 6nskemal kan foréndra utseendet pa
leveransservice dr det kundorienterat. Dessa krav, behov och Onskemal paverka
kostnaderna pa olika sétt. Detta synsétt gor att Lifebox maste viga och bestimma sig for
vad leveransservice ar for dem. Ur kundsynpunkt tror vi att fler valmojligheter for kunderna
kan innebdra en dyrare distribution. Men, det kan dven vara sa att genom att lyssna pa
kunderna och pé detta sitt erbjuda en hog leveransservice, sd blir 16sningen mer
kostnadseffektiv. Frén kundintervjuerna och konsumentundersdkningen framgér det att
behov och krav pé bestédllning och mottagning ar olika. Vi tror darfor att tillimpning av
leveransservice och de begrepp som innefattas, ledtid, leveranspalitlighet, leveranssikerhet,
flexibilitet och information, kan bidra till att kunderna upplever den service som forvéntas.

Enligt Lumsdens malmix sa paverkar fOrdndringar av distributionskostnaderna
leveransservice och vice versa. Det vill sidga att fordndringar av tid och val av fordon direkt
kan f& inverkan pa leveransservicen. Men ocksé att fordndringar av leveransservicen
paverkar kostnaderna.

5.3.1 Bestiillningsflode

Teorin ger att informationsflodet ska sammanbinda de parter som arbetar for att erbjuda
konsumenten den produkt som efterfragas. Informationsflddet initieras av att en bestéllning
placeras. For att konsumenten ska fa sitt behov tillfredstéllt méste de olika parterna fa den
information de behover for att utfora sin del av bestidllningen. Enligt Bardi et. al. foljer
ordercykeln ett visst monster. Denna figur tillimpar vi i Lifebox fall, se figur 5-2.

4//\

Kund/konsument Transportforetag
Bestillning Orderhantering Produktion Leverans  av
-——» - > -—-—» order

—————— > Orderinformation

—> Produktflode

Figur 5-2 Ordercykel for Lifebox

Genom intervjuer med de olika intressenterna kan vi se ett liknande monster:
Forsta steget 1 modellen dr att bestillning ldggs. Lifebox har ambitionen att i framtiden

anvénda sin hemsida som bestillningskanal. Det dr dnnu inte utarbetat hur upplidgget mellan
Lifebox och deras kunder skall fungera. Men om det kommer se ut enligt vart forsta
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antagande av uppligg, dir konsumenterna fér lunch efter en fast meny krévs inga 16pande
bestillningar frén konsumenterna. Detta ger ett forhallandevis enkelt informationsflode.

Ska upplégget baseras pa vart andra antagande innebér detta att konsumenterna sjélva ska
vélja lunch infor varje leverans. Det dr dock oklart om varje enskild konsument ska lidgga
sin bestdllning direkt till Lifebox eller om en sammanstilld konsumentbestéllning skall
skickas. Kundintervjuer visar pa att kunderna inte har resurser for att avsétta en person till
att sammanstilla konsumentbestéllningarna till en stor order. Konsumentundersdkningen
har givit att konsumenterna 1 huvudsak vill lagga sin bestéllning via telefon eller E-mail och
inte via Internet. Skulle konsumenterna sjélva ldgga bestéllningar infor varje lunch och da
gora detta via telefon skapas ett komplext och svarhanterligt informationsflode. Ett annat
problem ir dven att sdkerstilla att bestéllningarna skickas in innan deadline f6r Villman &
Co. Lifebox bor samarbeta med kund for att gora bestéllningsflodet s& enkelt som mojligt.

Det andra steget giller orderhantering. Intervjuer med Lifebox har givit att orderhantering
skall skotas av Villman & Co. Villman & Co & sin sida vill att Lifebox ska skota
orderhanteringen. Transportforetagen menar att de kan &ta sig denna aktivitet eftersom de
gérna vill erbjuda helhetslosningar och ha stort inflytande i flodet. For att kunna bedéma
vem som skall ta hand om denna aktivitet menar vi, i linje med Martha och Bovet, att det &r
viktigt att kontrollera kundpunkterna som uppstar mellan kund och andra deltagare. For
Lifebox del kan det vara viktigt att ta hand om denna aktivitet for att snabbt kunna
identifiera forandrade kundbehov och veta vad som hénder i flodet. Lifebox kan i sin tur
sedan skicka vidare information till Villman & Co for produktion och sedan till
transportforetaget for transport och leverans. Transportforetagen har uttalat att de kan
tillhandahalla system som kopplar samman alla parter, ett sddant system skulle i s& fall
kunna erbjudas Lifebox.

Villman & Co kriver att information for det tredje steget i ordercykeln maéste finnas
tillgédnglig tre dagar innan leverans skall ske, detta for att hinna producera.
Konsumentundersékningen visar att 78 % gérna ser att det finns en mdjlighet att bestilla
mat for tva eller fler dagar framat i tiden. 49 % av dessa konsumenter anser att en veckovis
bestéllning dr att foredra. Detta innebér att det i dagslédget dr kundorienterat att bestilla i
langa intervall men om nya kunder i framtiden kriaver kortare intervall maste ordercykeln
optimeras. Den mest tidskrdvande aktiviteten dr produktionen. Det kommer att krdvas en
optimering av Villman & Co for att fa ner ledtiden, annars blir Lifebox tvungna att tillverka
efter prognoser.

For utleverans av fardiga produkter menar bade JetPak och Frigoscandia att de klarar av att
ta emot information om sindningsstorlek och leveranspunkter strax innan lastning. For
denna korta tid géller endast d& for ett langre avtal dir en stor del av informationen sedan
tidigare dr klarlagd. Detta innebér for Lifebox att informationsméngden som behdvs i ett
ndra samarbete kommer att vara liten och samtidigt enkel att koordinera. Lifebox behdver
enbart ge information da forandringar sker, dvs. da kunder forsvinner eller tillkommer.

5.3.2 Information och hantering vid lastning och lossning

En distributionslosning som ska vara snabb, enkel och bekvam for alla parter maste striva
mot enkla rutiner.
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Lastning — En forutsittning for att halla nere tiden vid lastning &r att anvénda sig av en
effektiv transportférpackning. Vi har inte kunnat fa fram specifika hanteringssétt eller hur
lang tid en lastning tar men de intervjuade transportforetagen foredrar, for en enkel och
effektiv hantering, att lastning sker pd EUR-pall. Denna typ av transportforpackning &r den
som &r vanligast och ger en smidig och snabb hantering eftersom fordon ofta &r anpassade
for denna. Vi ser dven en fordel i att anvinda denna transportforpackning om Lifebox
expanderar och behover skicka storre sdndningar. Men det stiller i s& fall krav pa att
priméirforpackningen anpassas efter pallmatt. Vad géller de administrativa rutinerna som
foregér en lastning har vi inte kunnat fa fram hur effektivt ett eller ett annat sitt &r men
JetPak menar att rutinerna kan forenklas och till och med tas bort genom att Lifebox i
avtalet kommer dverens med transportforetaget. Vilket skulle kunna paverka tiden.

I intervjuer med transportforetagen har det inte framkommit hur hantering av produkterna
kan ske vid mottagning, men for att denna ska ske sa enkelt och snabbt som mdjligt krévs
det att en vél organiserad lastning och packning &dr genomford sedan tidigare. Av
konsumentenkéten framkom att konsumenterna 6nskar en personlig box, vilket i detta fall
innebér att de onskar en mirkning med namn. En méirkning med forslagsvis namn och
arbetsplats innebér inte bara att konsumenten kénner sig betydelsefull och utvald utan &ven
att det blir betydligt enklare att organisera packning och lastning i fordon.

Leverans — Ett forfarande som Frigoscandia anvinder sig av &r att leveransen ska kvitteras
av mottagaren. Genom detta tillvigagangssitt kan leveransen och ansvaret for densamma
pa ett enkelt satt avslutas for Frigoscandia. Denna typ av administration kréver att personal
finns tillgénglig ndr leveransen sker, det vill siga en bemannad mottagning. Denna
mottagning kan vara tidskrdvande om personal inte finns tillgédnglig d& mottagningen ska
ske. Detta forfarande ar heller inte l&mpligt om distributionslosningen ska vara
kundorienterad eftersom den sammanstdllda kundbilden infor testprojektet visar att
merparten av kunderna inte kan anvénda sig av en bemannad mottagning.

Att leva upp till kundernas behov ér att erbjuda en obemannad mottagning. En forutsittning
for en obemannad mottagning &r att rutiner for hur en leverans avslutas och nir ansvaret
slutar for transportforetaget gors upp sé att kunden inte behdver nirvara. JetPak menar att
kvittenser, for att sékerstilla ansvarsfragan, kan tas bort genom att riktlinjer dras upp da
avtal sluts. Detta tror vi kan medfSra en kortare tidsatgdng vid varje mottagning. JetPak
poéngterar dven att kunden skall fa det som 6nskas.

5.3.3 Val av fordon och siikerstiillning av kvaliteten pd produkten

Produkten Lifebox erbjuder &r en kylvara. Villman & Co stéller stora krav pé temperaturen
pa produkten och dven att en obruten kylkedja ska efterstrdvas for att inte péaverka
kvaliteten p&4 maten negativt. For att kvaliteten inte ska forsdmras fir temperaturen, nér
produkten nér konsumenten, inte overstiga +8°C. Transportdrerna papekar att det har ar
viktigt att reglera vad som, temperaturmaissigt, dr en lyckad leverans. De riktlinjer som sétts
upp maste vara rimliga i forhallande till den temperatur som skall rdda d& en leverans &r
slutford. Ett riktmirke kan vara att produkten skall hélla en temperatur mellan 6-8°C.
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Ovanstadende medfor att ett fordon som kan garantera att denna temperatur kan hillas maste
viljas. Produkterna kommer att pdverkas negativt av all hantering i icke tempererade zoner
och denna maste dirfor ske sa snabbt som mojligt. En hanteringspunkt #r lastningen. Aven
om lastningen utfors sé snabbt som mojligt kommer, enligt transportforetagen, produkterna
att paverkas av den hogre temperatur de utsétts for.

Att erbjuda hog leveransservice till kunderna medfor hoga krav pé kylkedjan under
transporten. Mélet med kylkedjan &r att hilla den obruten sa langt som detta dr mdjligt och
emedan fordonen idag inte dr konstruerade for att kyla ner transporterat gods, &r det av
storsta vikt att d&ven minimera det kallras som uppstar dé lastutrymmet 6ppnas och stings
vid varje leveranspunkt. Transportforetagen menar att en temperaturhdjning, trots denna
minimering, dr i dagsldget oundviklig &ven om denna blir betydligt mindre.

For att minimera risken att produkterna inte ska utséttas for temperaturvariationer som
paverkar kvaliteten bor fordonet forkylas s& att detta héller en Onskad temperatur.
Temperaturen far inte vara for hog men ej heller for 1dg sa att risk for frostskadade
produkter foreligger.

Det finns idag inga l6sningar som kan garantera en obruten kylkedja men Lifebox méste
viélja transportforetag som arbetar aktivt med att minimera risker for temperaturhdjning vid
lastning, transport och mottagning. Djupfrysningsbyran och statens livsmedelsverk ger
rekommendationer att méta temperaturer vid olika tillféllen i distributionen, dock ej for
lokal distribution. Vi tycker dock att hogre krav méste stéllas och darfor foresla att Lifebox
miter temperaturer i relevanta tidsintervall eller vid olika tillfdllen i distributionen. Detta &r
ett sitt for Lifebox att kvalitetssikra transportforetagen men dven kvaliteten pa maten.

5.3.4 Stadstrafik

Distributionen i stdderna blir alltmer komplex pa grund av rddande urbanisering och den
intensivare trafiksituationen. Ett problem for transportforetagen &r den tringsel som rader i
stadsmiljo. Enligt JetPak som dagligen trafikerar Malmo skapar tringseln inga storre
problem d& Malmé é&r en relativt liten stad men om Lifebox expanderar till andra stider
t.ex. Goteborg eller Stockholm s& maste problemet hanteras.

Lagar och regler angéende stadstrafik tillater i allt mindre grad tung trafik i stadskdrnorna
vilket medfor att transportforetagen anvinder sig av mindre och flexiblare fordon. Vi menar
att om fordon med en légre lastkapacitet maste anvindas samtidigt som servicenivén skall
héllas hog okar betydelsen av lastoptimering och ruttplanering. Detta dr aktiviteter som
skots av ett transportforetag och foregér sjélva transporten.

Lifebox mdjlighet att kontrollera effektiviteten under kortiden &r liten. Man maste lita pa
transportforetagets kunnande, samarbetsvilja och dérigenom effektivitet. Det péverkar
distributionsupplagget och dess genomférande under kortiden och dérigenom Lifebox
kostnader.
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5.3.5 Leveranssdtt hos kund

Vi menar att det som har storst paverkan pa distributionskostnaderna for en distribution
med fa lastningstillfallen och ménga leveranspunkter, dir kostnadsdrivarna &r tid och val av
fordon, &r antal stopp och hur dessa genomfors. Nér Lifebox valt fordon skall alltsa antalet
stopp minimeras. Vi véger dock detta mot den leveransservice som kunder och
konsumenter 6nskar.

Vi har identifierat en modell for fyra sitt for Lifebox transportforetag att genomfora en
leverans, beroende pa om kunden maste nédrvara vid mottagningen eller ej, se bilaga 1.
Lifebox onskar en bemannad mottagning. Teorin visar att vid direktleveranser ligger den
storsta tyngdpunkten i effektivitet i att identifiera leveranspunkten och hur denna paverkar
effektiviteten. Modellen ger olika forutséttningar for varje typ av leveranspunkt och dess
mottagningssitt samt hur dessa paverkar den totala effektiviteten. Intervjuer med kunder
tillsammans med konsumentenkdten ger olika alternativ for Lifebox att distribuera sin
produkt. Det giller att hitta vari den stdrsta effektiviteten finns och hur detta kan
genomforas for att tillfredsstélla kund- och konsumentbehovet.

1. En gemensam mottagning for flera olika konsumentgrupper

Leveranssittet innebdr att transportforetaget stannar pa en plats dit kunderna ar
villiga att himta upp sina produkter. Konsumentundersékningen ger ingen generell
bild av att konsumenterna accepterar att leveransen sker till en upphédmtningsplats
inom gangavstdnd, men pa t.ex. MAS ir det en dvervigande majoritet for detta
koncept. MAS tror dven att Lifebox pa detta sitt skulle na ut till fler konsumenter.

Ju farre leveranspunkter vi anvénder oss av i forhallande till antalet kunder, desto
snabbare distribution per kund eller konsumentgrupp. Leveransen kan ske
antingen bemannad eller obemannad. En bemanning vid detta leveranssétt innebar
en koordinering i tid. Detta stéller krav pa att konsumenterna kommer vid angiven
tidpunkt. Detta ger en ldgre grad av flexibilitet for transportforetaget vilken blir
beroende av att bemanningen sker enligt 6verenskommen tidpunkt.

En obemannad gemensam mottagning medfor istdllet att effektiviteten med
avseende pa tid blir hogre, géllande antal avlamningsstélle per timme, eftersom
tiden vid varje leveranspunkt blir kortare da dessa slds ihop. Detta péverkar
distributionskostnaden eftersom den totala tiden for distribution blir kortare.

Om mottagningen sker obemannat maste leveransen sikras bade mot stdld men
dven mot temperaturhdjning. Detta kan enligt Kémérdinen 16sas med en
mottagningsbox. En delad mottagningsbox kan anvidndas pa de arbetsplatser dér
maénga konsumenter ir i rorelse och behovet av lattillgdnglig lunch &r stort. For
Lifebox innebér detta en annan typ av distribution dér boxar placeras ut och fylls
pa vid behov. Konsumentundersdkningen visar att denna typ av box skulle kunna
vara ett lampligt alternativ for Malmo Allméanna Sjukhus.
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Leverans till arbetsplatsen, boxarna stills utanfor byggnaden

Vid leverans dir bemanning och befogenheter for tilltrdde till arbetsplatsen saknas
kan boxarna ldmnas utomhus. Vi ser enligt Kémaérdinen tva olika alternativ for
Lifebox att anvénda sig av.

Det forsta alternativet innebér att en mottagningsbox placeras vid leveranspunkten.
Detta mottagningssitt &r ett sdkert alternativ eftersom boxarna som finns pa
marknaden i de flesta fall &r lasbara och anpassade for olika produkter, dven
temperaturméssigt.

Om en mottagningsbox inte kan anvindas &r en leveransbox att féredra, som kan
lasas fast vid leveranspunkten. En leveransbox dr dven béttre dn att ldmna
produkten utan emballage.

D4 leveransboxen maste lamnas vid varje leveranstillfille, krdvs en atertransport
av tomma leveransboxar. Om atertransporten inte kan ske samtidigt som
leveransen sker, dvs. att transportféretaget hdmtar upp boxar fran foregédende
leverans, maste detta goras vid annan tidpunkt vilket medfor en lédngre transporttid
och dérfor en hogre kostnad.

Leveransséttet ger en hog grad av flexibilitet eftersom transportforetaget inte
behover leverera vid fasta tider. Leveranssittet dr enkelt d& inga hogre krav pa
service stills. Om leveransen sker till arbetsplatsen och att produkterna maéste
stdllas utanfér byggnaden kridvs investeringar 1 mottagnings- och/eller
leveransboxar.

Leverans till arbetsplatsen. Obemannad mottagning, men befogenheter for tilltrdde
finns.

Lifebox kraver i upplagget med kunder att kylforvaring ska tillhandahéllas. I de
fall d& mottagningen &r obemannad maste transportforetaget ta ansvar for att
produkterna placeras i kylarna. Denna typ av service kriver en langre tid vid
leveranspunkten vilket paverkar den totala transporttiden och déirmed
distributionskostnaden.

Intervjuer visar att flera kunder har varken tid eller resurser for att avsétta personal
till en bemannad mottagning. Att produkterna placeras i kylar okar tillgédngligheten
och ses Overlag som hogre service dn en personlig kontakt som en bemannad
mottagning medfor. Enkelheten och bekvdmligheten for kunden i denna service
kan medféra okad tidsdtgang vid varje stopp och séledes péaverka den totala
distributionskostnaden. Med tanke pa den priskdnslighet som visats sig i
konsumentundersokningen méste denna typ av mottagning anpassas sd att
konsumenterna inte paverkas av en prishdjning i storre utstrackning. Respektive
arbetsplats maste vara villig att sponsra maten for att halla nere kostnaderna for
konsumenterna.
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Med en obemannad mottagning kan transportforetaget gora en effektiv planering
Over nidr respektive leverans ska ske och tidsfonstret blir ddrmed storre.
Transportforetaget dr inte beroende av ndgon annan person utan kan genomféra
leveransen pa ett effektivt sdtt, och har darfor mdjlighet att sinka den totala
distributionstiden.

En bemannad mottagning

En bemannad mottagning innebér att kunden maste nirvara vid leveranstillféllet.
Med denna typ av mottagning krymper tidsfonstret for leverans och dirmed dven
transportforetagets flexibilitet vid distributionen. Leveransen dr beroende av att
bemanningen sker enligt 6verenskommen tidpunkt. D4 transportforetaget blir
tvungen att véinta vid leveranspunkten péverkas den totala effektiviteten for
distributionen och férre leveranser per timme kan utforas.

En bemannad mottagning sékrar transportforetagets uppgift och &r en hog service
for vissa kunder, dock enbart en kund i examensarbetets sammanstéllda kundbild.
En bemannad mottagning behover inte paverka den totala tiden negativt men om
detta skall fungera krdvs noggrann planering, bade initialt och dagligen, dér alla
parter forstar betydelsen av tidens paverkan pa distributionskostnader.
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6 Slutsatser

Slutsatserna ska svara till uppsatt syfte, det vill sdga ge fOrutsittningar for Lifebox
distributionsldsning. Slutsatserna grundar sig pa var analys av teori och empiri.

6.1 Forutsattningar for organisationen

Att bygga upp en kostnadseffektiv distributionslosning som samtidigt tillfredsstéller
kundernas behov &r svart. Vi menar dock att for Lifebox handlar det om att forstd logistisk
effektivitet, dvs. att se sambandet mellan leveransservice och distributionskostnader.

Det handlar &ven om att bygga upp en organisation som ar anpassad for ett koncept som
satter kunden 1 fokus, eftersom vi anser att detta behovs for att i framtiden snabbt kunna
svara pa marknadens fordndringar. Mélet med den organisation som byggs upp ska vara en
utgangspunkt for att i sin tur kunna utveckla och uppritthalla en fungerande
distributionsldsning.

Vi anser att den organisationsform som Lifebox bygger upp liknar ett ValueNet. Detta
stodjer vi pa att Lifebox tar in specialkompetens for de aktiviteter som ligger utanfor
verksamhetsomrédet i syftet att tillfredsstélla kundernas behov.

For att Lifebox ska byggas upp likt ett ValueNet, dér samarbetet mellan de olika parterna
skall fungera och skapa vérde, kravs att samtliga partners som viljs &r vél inforstidda med
affirsidén. Detta kan enbart uppnés genom att Lifebox sétter upp klara riktlinjer s att varje
samarbetspartner forstir sin roll och pa vilket sitt de bidrar till att kundtillfredsstillelse
uppnaés och dérigenom frimjar en fungerande distributionsldsning.

Lifebox har valt att ldgga ut samtliga aktiviteter som berdr logistik. Vi anser att Lifebox gor
ritt som viljer en tredje part for att utfora transporten. Lifebox har sjdlva varken kompetens
eller resurser for att genomfora denna typ av aktivitet. Men for att ha kontroll Gver
kunderna och snabbt kunna svara pd fordndringar fran marknaden bdr man sjélv
tillhandahalla aktiviteter som inte innebér for stora dtaganden for foretaget. Vi menar darfor
att Lifebox ska behalla orderhantering i bestdllningsflodet.

6.2 Forutsattningar for fysisk distribution

Vi menar att man maste ha forstdelse for hur distributionskostnader och leveransservice
paverkar varandra for att en fysisk distribution ska fungera.

Kostnadsdrivarna for transportforetag vid direktleveranser i stadsmiljé baseras pa tid och
val av fordon. Detta betyder att transportkostnaderna kommer att paverkas av det fordon
som viljs och hur lang tid det tar att nd ut till kunderna. For en kundorienterad 16sning dvs.
med hog leveransservice maste Lifebox studera hur kundernas och konsumenterna val av
bestillnings- och leveranssitt paverkar kostnaderna. Med avseende pa kostnader och
leveransservice édr det vid direktleverans viktigast att optimera mottagningssétt och antal

stopp
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Bestillningsflodet

Ju storre valmgjlighet konsumenten far i bestéllningsflodet desto mer komplex blir
orderhanteringen. Vi anser darfor att konsumenterna ska f4 maten levererad efter en fast
meny dér kontinuerlig bestdllning inte d4r nddvéndig. For de konsumenter som verkligen vill
ha en valmojlighet att bestélla maste Lifebox stélla krav pa att bestéllningarna sammanstélls
som en order innan den skickas vidare. Vi har tidigare pépekat att Lifebox ska skota
orderhanteringen for att inte tappa kundpunkten.

Villman & Co har idag en ledtid pa tre dagar for att fardigstdlla en bestéllning.
Konsumentundersdkningen har visat att ett bestillningsintervall pé tre eller flera dagar &r
godtagbart. Darfor skapar denna ledtid inte nagot problem.

Information och hantering vid lastning och leverans

For en snabb och enkel hantering rekommenderar vi att EUR-pall anvidnds som
transportforpackning. Vi ser dven att Lifebox bor pallanpassa priméarforpackningen. Att
pallanpassa priméarforpackningen innebir ett hogre utnyttjande per pall vilket i sin tur kan
fa positiva effekter som att ett mindre antal fordon kravs.

Genom ett ndra samarbete med transportforetaget kan administrativa rutiner vid lastning
och leverans forenklas och dérigenom mojliggora for en effektivare lastning men
framforallt en tidssnél leverans.

Kylkedja

Det finns idag inget sitt att sdkerstélla en obruten kylkedja. Vi menar att ett kylfordon
maste anvindas. Detta dr den typ av fordon som passar bdst for att hantera kylda varor och
som paverkar kvaliteten pd maten minst negativt. Lifebox bor dven sétta upp riktlinjer for
vad som temperaturmissigt dr en lyckad leverans. Lifebox maste stilla krav pa en snabb
hantering i otempererade zoner. Vi rekommenderar att Lifebox anvénder en kontinuerlig
temperaturmétning for att kvalitetssékra transportforetaget.

Stadstrafik

Kortiden ar inget som Lifebox kan paverka. Med ett transportféretag som passar in i
organisationen och dér tjansten fran borjan &r vidl beskriven kommer de att utfora
transporten i stadstrafik pa basta sétt. Det dr inga svérigheter trafikméssigt att distribuera
produkten i Malmé. Om Lifebox déremot kommer att expandera stélls storre krav pa det
transportforetag som finns i organisationen. Rutt- och lastoptimeringsverktyg blir viktigare
att tillampa for att bibehalla hog effektivitet.

Mottagning

Denna aktivitet &r den som har stdrst paverkan pa den totala distributionstiden och maste
genomforas pé det sétt som konsumenterna forvéntar sig, med forutséttning att den kostnad
som servicen medfor dr godtagbar. Det leveranssétt som &r ldmpligast for bade Lifebox och
konsumenter anser vi vara en obemannad mottagning.

For de arbetsplatser som t.ex. MAS dédr man kan sld ihop flera konsumentgrupper bor
Lifebox efterstriva leverans till en gemensam mottagningsbox. Vi ser stora mdjligheter i att
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utveckla ett koncept dir leverans sker till strategiskt utplacerade automater som fylls pa
efter behov. Detta ger stor flexibilitet for transportforetaget och Lifebox kommer inte att bli
bunden av konsumenternas bestéllningar. En annan mdojlighet som ligger utanfor Lifebox
nuvarande koncept dr att placera ut mottagningsboxar som inte dr bundna till specifika
kunder. Det skulle innebéra att Lifebox hyr en plats for sin mottagningsbox hos t.ex.
Pressbyran eller liknande foretag.

Dar det inte gar att sla ihop flera konsumentgrupper bor en leverans ske direkt till
arbetsplatsen tillsammans med en obemannad mottagning. Transportforetaget maste hér ta
ansvar for att produkterna placeras direkt i kylforvaring.

Nér Lifebox ska utvdrdera nya kunder kan de anvénda sig av foreslagen modell enligt
bilaga 1. Slutsatsen av ovanstdende &r att efterstréva att kunden inte behdver nérvara vid
leveransen.

Avslutning

Vi vill slutligen aterigen dra paralleller till E-handeln och varfor vi tror att forutséttningarna
for en mer kostnadseffektiv distribution finns i Lifebox koncept. I examensarbetet har vi
observerat skillnader, storre och mindre, jaimf6ért med E-handeln.

E-handelns kundundersékningar var bristfélliga och ett behov fran marknaden fanns inte i
den utstrackning som forutspaddes. Att det finns ett behov for Lifebox koncept har vi dels
kunnat se i vara egna undersokningar men ocksa i massmedia, dér det konstateras att en stor
del av ohilsan beror pa dilig mat och daliga matvanor'®®. Lifebox riktar sig till arbetsplatser
med ett storre antal konsumenter. Detta ger goda forutsittningar for att varje leverans ska
kunna bli mer 16nsam &n foér E-handeln, som riktade sig till enskilda konsumenter. Lifebox
kunder har dven en ldngre framforhéllning i bestéllning vilket bidrar till enklare planering
av distributionen. Leveranssitten kan med Lifebox kunder goras véldigt enkla i manga fall
kan stora investeringar i leveransboxar och mottagningsboxar undvikas.

1% www.metro.se/content/acrobat/skane/SEMMA_20040115_A_Metro.pdf
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7 Uppfyllande av syfte

Vi vill med detta kapitel beskriva om vi har uppfyllt uppsatta syften och i sa fall var detta
har gjorts i rapporten.

Huvudsyftet med examensarbetet dr att ge Lifebox forutsdttningar for en fungerande,
kostnadseffektiv distributionslosning med direktleverans med en hog serviceniva for att
tillfredstdlla kund- och konsumentbehovet distributionslésning med direktleverans.

— Vi anser att vi uppfyllt detta syfte i kapitel 6. Vi har givit forutséttningar som vi anser
vara korrekta for fallet Lifebox. Hur manga forutsittningar som givits och deras omfattning

kan alltid diskuteras men vi anser de vara tillrdckliga for att skapa nytta for Lifebox.

Delsyftet med examensarbetet dr att skapa forstdelse for de krav, behov och forutsdttningar
som finns i Lifebox och dess intressenter.

- Delsyftet uppnas i kapitel 4 dér de olika intressenterna beskrivs.
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8 Forslag for vidare forskning

I kapitlet redogor vi uppldgg for vidare forskning som kan vara av intresse for Lifebox.
Uppldggen &r for omfattande for att vi skulle kunna ha med dem i examensarbetet.

>

Kartldggning av distributionskostnaderna! D& vart examensarbete endast har
studerat vilka faktorer som driver distributionskostnaderna bor en specifik
kartldggning av dessa genomforas.

Ovanstdende uppslag kan kombineras med att studera vilken minsta kvantitet som
ar ekonomiskt hallbar for Lifebox i forhallande till ett angivet pris.

I ett koncept som innebédr daglig distribution i stider &r det av intresse att
undersdka distributionens miljopaverkan.

Uppféljning och utveckling av befintligt forpackningssystem s& att smidig och
enkel hantering kan héllas genom hela distributionen samt att produkternas

kvalitet kan sdkras.

Temperaturanalys av distributionen for att utvirdera om valt leveranssétt paverkar
kvaliteten p& produkterna.

Vidare kund och konsumentundersdkningar. Behov och forutsittningar fordndras
kontinuerligt.

Utvérdering av examensarbetets rekommendation och vidare utveckling av
konceptet.
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10 Bilagor

Bilaga 1-Analysmodell

Hur kommer mottagningen se ut?

Gemensam mottagning for
flera kunder

Bemannad mottagning?

Nej Ja

\4

Kunden behéver
ej nirvara vid
mottagning

Arbetsplatsen
(hem”)

Kan vi stélla boxarna utanfor
byggnaden?

Ja
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Bilaga 2 - Intervjuunderlag

Intervjuunderlag, Lifebox

Motiv

Vad anser ni att kunden ska uppleva med Lifebox?
Varfor kommer kunden bestilla mat igen?

Vad dr avgorande for att en potentiell kund ska ta beslutet och skriva pa ett ramavtal?

Kundperspektivet

Hur ska ni veta om kunden &r n6jd?
Hur anser ni att kunden ska bestélla?
- Vilket media ska anvéndas?
- Vem ska skicka in bestéllningen? Slutkunden eller kommer matambassaddren
samordna bestdllningen
- Vem ska ta emot bestillningen?
Nar ar det rimligt for slutkunden att bestélla?

Vilka kunder &r intressanta for Lifebox?

Hur viktigt dr det med en personlig box? Om ni hade varit kund hur skulle ni 6nskat att
boxen var mérkt?

Vilken dr matambassadorens roll? Informator, distributér eller bada?

Kommer matambassadorens roll vara samma pa andra arbetsplatser? Kommer den finnas
Overhuvudtaget?

Forpackningen

Ar den preliminira forpackningen dimensionerad efter ngon typ av transportférpackning?
Vem kommer att tillverka forpackningen?

Vilka dr dimensionerna pé forpackningen?

Vilka kriterier ska forpackningen uppfylla?

- Sett ur produktens perspektiv
- Sett ur kundens perspektiv

Ska forpackningen vara helt dteranvandbar?
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Vilken information ska forpackningen ge?

Ramavtal

Vad ska ramavtalet innebéra?
Ar kunderna lasta vid ett avtal?
Vilken dr minimumkvantiteten for ett ramavtal?

Ska ramavtalet styra over vilka dagar som arbetsplatsen ska kunna bestilla eller kommer
detta vara fritt?

Ska ramavtalet sdga ndgonting om ténkt fordelning av matalternativ?

Hur mycket ska en Lifebox kosta?

Ar det klart att foretag/kommunala institutioner ska subventionera maten?
Vilka kunder &r néra ett avtal utover Malmo stad, MAS, MAH?

Ska ramavtalet utokas for att kunna erbjuda matritter pd andra tider av dygnet dn lunch?

Samarbete
Finns det riktlinjer uppsatta for olika partners inom Lifebox? Vilka i sé fall?

Vilka ansvarsomraden har olika partners?

Vilket ar Lifebox ansvarsomrade?

Transporten

Finns det en allmén ide om hur transporten ska skdtas? Om ja, vilken?
Ar tanken att Lifebox ska tillhandahalla transportpersonal?
Kommer bilarna vara skyltade med Lifebox logotyp?

Finns nigon tanke pé atertransporten? Transportera returmaterial?
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Intervju, transportforetag

Vi vill med denna intervju fa en inblick i hur ett praktiskt samarbete mellan transportkdpare
och logistikforetag kan fungera. Denna praktiska kunskap kommer att anvindas i vért
examensarbete som ber6r uppbyggnad av en logistiklosning.

Overgripande transportfrigor

Om Ni, i egenskap av transportforetag blir tillfrigade att ingé ett samarbete med en
transportkdpare, vilka fragor vill Ni d& ha besvarade for att gé vidare?

Vilken information behdvs for att kunna ingé ett samarbete?
Initialt

Dagligen

Rutiner, administrativa fradgor osv.

Hur ser kostnadsbilden ut for ett transportforetag, nar Ni ldgger upp ett samarbete med en
transportkopare?
Exempel pa faktorer som kan péverka:
- tid-/avstdndsberoende
- fordonstyp
- samarbetstyp (typ av kontrakt)

Vilka ér de egentliga kostnadsdrivande aktiviteterna i ett transportavtal?
Med egentliga kostnadsdrivare menar vi aktiviteter som ror forflyttning av gods, lastning,
omlastning, lossning

Hur behandlas &vriga kostnader?

Med o6vriga kostnader menar vi returgods- och returemballagehantering, skador pa gods,
forsakringar, ersattningskostnader till transportforetag for forseningar innan lastning och
lossning, Er egen planering och administration vilka kan hénforas till olika
transportalternativ.

Hur faktureras transportkoparen?
- fast, rorligt eller aktivitetsbaserat?

Vilken niva pa leveransservice strivar Ni mot? Vilka dr nyckelorden inom leveransservice i
Er organisation?

Vilka andra typer av samarbete inom transporter och distribution av gods ser Ni som
konkurrerande, och varfor?
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Specifika transportfragor

Syftet med foljande fragor dr att skapa en bild av hur ett hypotetiskt samarbete mellan
transportkdpare och sdljare skulle kunna se ut.

Féljande ingangsvdirden for ett diskussionsunderlag:

Produkten dr en foretagslunch (kylvara, forpackad i en box av papp). Dessa skall
sampackas for varje leveranspunkt i en transportforpackning.

Stapelbara varor, dock ej utarbetade grinser for mekanisk paverkan

En obruten kylkedja, sd ldngt som detta dr mojligt

Den geografiska avgrinsningen dr Malmé Stad samt delar av Lund.
Leveranspunkterna dr ca 20. Kunderna onskar bdde bemannad och obemannad
mottagning.

Godsmdngden ca 12,5-25 kg per leveranspunkt

Transportférpackning kommer troligen att vara ndgon typ av leveransbox, ej
EUR-pall.

Tidsfonstret dr ca 9-12. Vissa kunder mdste ha sina varor innan ki. 11 medan
andra néjer sig med ki. 12.

Transporten kommer att ske flera dagar i veckan

Eventuell datertransport av leveransboxar om detta koncept skall anvindas.

Hur ser Ni pa ett koncept som Lifebox, distributionsméssigt?

Mottagning hos kund

Vilka aktiviteter &r vanliga vid mottagning hos kund? Nér anser Ni att en aktivitet dr utdver
en generell serviceniva?

Vilken service kan Ni da tillhandahalla (se foregédende fraga)?
Exempelvis:

Feedback om produkten till transportkdparen
Ytterligare service, t.ex. pafyllnad i kylforvaring av boxar hos kunden?

Var slutar ert ansvar som transportforetag?

Vid leveranspunkten eller kan ytterligare service inga (t.ex. feedback till
transportkdparen eller uppackning hos kunden enligt broddistributorer)

Transport

Hur genomfors ruttplaneringen? Hur mycket kan en transportkdpare paverka?

Vari ligger problemen med stadstrafik enligt Er?

Leveransservice (ledtid, flexibilitet, leveranspalitlighet, leveranssékerhet och

information)

Hur sékerstills den obrutna kylkedjan vid transporten?

Hur sékerstéller Ni bibehallen kvalitet vid transporten?

Faktorer som paverkar produkten (temperatur, odorer, fukt, mekanisk paverkan)
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Lastning

Nér maste en lastning ske for att klara av alagd leveransservice?
- Bemannad/ Obemannad mottagning

Hur 14ng tid tar en lastning i genomsnitt om lastning sker i mindre bil?

Vilka administrativa rutiner maste forega en lastning?
Rutiner, administrativa frdagor osv.

Har Ni nagra speciella krav angéende transportférpackningar?
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Intervjuunderlag, producent

Motiv

Varfor vill ni inga ett samarbete med Lifebox?

Bestallning

Hur ldagger era kunder en bestéllning idag? Hur vill ni att era kunder ska ldgga en order?
Idag Onskan

Telefon a )

Fax [ 0

Via hemsida 0 I

SMS o I

Via affirssystem 0 I

Produktion

Hur sma satser av en matrétt kan lagas, dvs. vad dr minsta kvantitet?
Hur stor kapacitet kommer ni att ha nér Lifebox lanseras under nésta hdst, dvs. hur ménga
boxar kommer att kunna férdigstillas under de tre dagar som det tar att bestélla rdvaror och

producera tre olika matritter?

Hur léng tid i snitt tar det att fardigstélla en matrétt med en vil inkord forpackning, dvs.
ledtid fran produktionens bdorjan till fardigkyld produkt?

Kommer varan att vara en kylvara eller en fryst vara?
Hur lénge haller sig maten?

Vilka krav stills pa forpackningen i livsmedelsindustrin? Skydd, information, transport?

Inleveranser

Hur méanga underleverantorer av livsmedel kommer ni att arbeta med?

Hur spridda ér dessa geografiskt?

Utleveranser
Vilka krav stéller ni pa ett transportforetag? T.ex. kylkedjan, kunskap, uppgifter?

Vilka typer av krav stéller ett transportforetag pa er? Tid, ruttplanering osv.?

Vilka typer av fordon har ni tidigare arbetat med?
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Intervjuunderlag, Kund

Syfte:
Kartldgga och beskriva kravbilden hos de inblandade intressenterna; kund, producent,

Lifebox. Med utgangspunkt av detta skapa en logistiklosning fran producent till kund for
Lifebox.

Till respondenten
- Avgransningar
- Tid for examensarbete 20 p
- Dokumentation, diktafon
- Insamlad information skapar ingdngsvirden och ligger till grund for vart fortsatta
arbete.

Information om respondenten
Namn:

Foretag:

Befattning:

Lunchvanor

Hur brukar ni forfara vid lunch? Brukar ni bestdlla mat, ta med er eller dta ute?
Bestilla 7
Gd ut

Ta med

OOt

Om ni brukar ni ta med er mat till arbetet? Planerar ni en matrétt eller tar ni vad som finns
hemma?

Har ni tidigare erfarenheter av att bestélla mat/lunch? Vad anser ni vara bra/déligt med
konceptet? (Jmf med att bestélla pizza)

Hur ser ni pa lunchen? Rangordna f6ljande:

Littillgingligt s
Billigt o
BIli mditt [J
Hdlsosam mat 0
Gott 0

Vilken tid brukar ni dta lunch?
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Hur ménga dagar i veckan skulle ni kunna tinka er att f4 mat levererad?
En dag

Tva dagar
Tre dagar
Fyra dagar
Fem dagar
Ointressant

Do ooon

Vilken mat foredrar ni att 4ta?

Kott 0
Fisk 0
Vegetariskt 0

Forvintningar

Vad forvéntar ni er av att bestélla en lunch? Hur ser ni pé leveranser respektive maten? Hur
vill ni att en leverans ska gé till?

Ar det viktigt med en kontakt med det levererande foretaget? Varfor/varfor inte?

Bestillning

Hur vill ni bestélla er mat?

Telefon a

Fax /7

E-Mail 0

SMS 0

Via en hemsida 0

Hur sent i tiden vill ni bestimma er for vad ni ska 4ta?

Hur manga personer pa arbetsplats X &r det tdnkt ska ingd under testprojektet?

Hur mycket kan ni ténka er att betala for en lunch levererad till arbetsplatsen?

Leveranssitt

Har ni allménna tankar om hur ni vill f4 maten levererad?
Hur ofta kan ni tdnka er att fa Lifebox levererad? Vad skulle fé er att oftare vélja Lifebox?

Vad kan ni tdnka er att gora vid leveransen? Ga/kora en stracka for att hamta maten? Om ja,
hur langt?

Skulle det vara intressant med Lifebox om den kunde kdpas i en automat?
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Pé vilket/vilka sétt kan ni tidnka er att identifiera mat som kommer till dig?
Namn
Kod

SMS
Annat sdtt

RERENES

Vilket?

Vilken information &r viktig for dig?

Ndringsinnehall L
Identifiering/Namninformation G
Levnadstips L
Annan information

Epilog

Spontana reaktioner pa Lifebox-konceptet, forpackningen?
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Bilaga 3 - Enkiitunderlag

Enkat, konsument

Hej!

Denna enkit ingér som en del i vart examensarbete vid Lunds Tekniska Hogskola, som
behandlar bestéllning och leveranser av lunch. Vi skulle vara véldigt tacksamma om Ni kan
avvara er tid for att fylla i denna enkit. Tiden for detta uppskattar vi till ca 10 minuter. Vi
onskar dven att Ni fyller i personliga uppgifter for att underlétta vart administrativa arbete.
Ingen enskild person kommer att bli uthdngd i examensarbetet. Anonymitet rader.

Tack for Er tid!

Thomas Petersson
Henrik Rafstedt

Kon:

Alder:
Arbetsplats:
Befattning:

Lunchvanor

1. Hur brukar Ni forfara vid lunchtid? Brukar Ni bestilla mat, ta med mat eller dta ute?
Markera ett alternativ.

Bestdlla mat /
Gd ut och dita /
Ta med mat /

2. Om Ni brukar ta med er lunch till arbetet? Planerar Ni en matrétt i forvag eller tar Ni vad
som finns hemma?

3. Vad ér viktigt for Er vid lunchtid? Rangordna f6ljande (1-4):
Lattillganglig mat

Billig mat
Bli mditt
Hdlsosam mat

4. Vilken tid brukar Ni dta lunch?
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Bestallning

5. Om Ni kan ténka er att fa bestélld lunch till arbetet, hur manga dagar i1 veckan skulle det
vara intressant?

Endag 0

Tvad dagar 0

Tre dagar 0

Fyra dagar 0

Fem dagar 0

Ointressant [

6. Om Ni bestiller mat, hur 6nskar Ni da bestéilla?

Telefon [
Fax 0
E-mail 0
SMS 0
Via en hemsida 0

7. Om kontinuerlig leverans av mat sker till Er arbetsplats, hur manga maltider i forvédg kan
Ni i forvdg tanka Er att bestélla?

En [

Tvd/tre )

Veckovis O
Ointressant 0

8. Vad tycker Ni &r en rimlig kostnad for en lunch?
30-40 kr I
40-50 kr I
50-60 kr I
60-70 kr I

Leverans

9. Ar det acceptabelt att hiimta lunchen inom gingavstand fran arbetet?
Ja 0
Nej 0

10. Hur viktigt &r det med en personlig kontakt vid leveransen av Er mat?
Markera nedan vad som motsvarar er uppfattning.

Ointressant Mycket viktigt
1 2 3 4 5
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11. Hur vill Ni att er lunch skall vara mérkt, for att undvika forvéxling med nédgon annans
lunch?

Namn 0
Kod 0
Ointressant 0
Annat sdtt [J Vilket?
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Bilaga 4, Tidsplan

Vecka

Metodforskn.

Inled.
intervjuer

Litteraturstud.

Metodutformn.

Teoriutformn.

Empiriutformn.

Buffertv.

Analys och
slutsatser

Jullov

Sammanfattn.

Slutred.

Rapport klar

Redovisn.
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