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Syftet med wuppsatsen &r att utvdardera hur fallfGretagets
inkopsfunktion tar hansyn till interna och externa risker. Vidare har
forfattarna haft intentionen att utvéardera och anpassa fallfGretagets
Klassificeringssystem for att kunna ta fram konkurrenskraftiga
leverantOrsstrategjer.

Denna studie dr baserad pa en kvalitativ metod. D4 det teoretiska
ramverket har grundats pd det empiriska materialet, kan ansatsen
liknas vid induktiv.

For att kunna utvérdera fallforetagets riskhanteringsarbete har olika
inkopsrisker beaktats. Forfattarna har utgdtt fran tre inkopsteorier
for att kunna Klassificera och utvérdera fallforetagets leverantorer,
Total Cost of Ownership, Kraljic matrisen och Andrew Coxs
maktforhallandematris.

Det empiriska materialet &r framst baserat pa tretton
semistrukturerade intervjuer med nyckelpersoner inom valt
fallforetag.

Ett foretag med ett flertal leverantdrer maste pa sikt vélja ut vilka
leverantorer man Onskar arbeta aktivt/passivt med. For att kunna
gora detta krdvs att man tar fram konkurrenskraftiga
leverantOrsstrategier som bygger pa vilgenomtankta beslut. Dessa
beslut maste ta hansyn till inkdpets totala risk for leverantor och
komponent. Den totala risken &r oftast valdigt specifik for varje
foretag och bygger pa ett flertal olika parametrar. Forfattarna ger i
denna uppsats forslag pa tre parametrar som kan hjélpa foretag att ta
fram effektiva leverantorsstrategier. Pa 1dng sikt kan foljande system
leda till konkurrensfordelar.
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The purpose of this thesis is to investigate how the purchasing
division of the case company assesses internal and external risks.
Furthermore, the classification system was inspected and readjusted
with the aim to enhance the competitiveness of the supply strategies.

The research of this study is based on a qualitative methodology.
Empirical and theoretical data have been used in an inductive course
of action.

In order to evaluate risk evaluation strategjes of the case company
various potential purchasing hazards were studied. The authors have
employed the following three purchasing theories to classify and
appraise the suppliers of the given firm: Total Cost of Ownership;
the Kraljic matrix and the Andrew Cox power matrix.

The empirical data is primarily obtained from thirteen semi-
structured interviews with key persons within the given firm.

A company with several suppliers needs to choose who to work
active/passive with. In order to do so the company must develop
competitive supplier strategies and observe the total risk of the
purchase. The total risk is often explicit for each company and there
are a lot of factors that needs to be observed. This thesis presents
three factors that will help the chosen company to develop
competitive supplier strategies. In the long term this will lead to
competitive advantage



Forord

Vi har under védren 2008 haft foSrmdnen att, tillsammans med vart fallforetag, skriva detta
examensarbete for Lunds Universitet. Arbetet har fallit de tre forfattarna i sinnet och
processen har varit mycket givande ur mdnga perspektiv. Uppsatsen har fokuserats pa ett
produktionsforetag dar man lidit av tappade marknadsandelar under en tid och som, i och
med att de nyligen kdptes upp, nu satsar pa fordndring for att pa nytt forbattra sin
marknadsposition. Med uppsatsens fokusering pa effektivare Kklassificeringssitt och
tydligare leverantOrsstrategier har forfattarna dmnat oka fallforetagets prestations och, i
slutdndan, konkurrensférmaga genom ett starkare riskstyringsverktyg,

For att arbetet skulle kunna oka sin relevans och unika utformning har ett stort antal
intervjuer hallits pa fallfretaget och forfattarna vill verkligen tacka for den tid som de olika
personerna tagjt sig i och med dessa. Uppsatsens styrka ligger mycket i det empiriska
materialet vilket uteslutande kan hérledas till dessa anstéllda. Forfattarna vill dven rikta ett
speciellt tack till fallféretagets General Manager och en av deras Quality Engineers, som
under forloppets gang foljt arbetet pa ett néra hall.

Slutligen vill vi rikta ett stort tack till var handledare Christer Kedstrtom pa Lunds
Universitet som med séker hand och kontinuerlig uppbackning har handlett oss genom ett
svarnavigerat amne.

Lund, 10 juni 2008

Henrik Nordvall Johan Sjostrand David Smolak



Begreppsforklaringar

Komponent

Patientrisk

L ecerantirsrisk :

E xtern risk:

Intern risk :

Impadt Class:

Single Soure:

Tilluixtmark mad:

Begreppet innefattar bade enskilda komponenter,
moduler samt inkOpta enheter.

Med patientrisk menas den risk som komponenten
kan utsitta slutanvindaren for om den e fungerar
problemfritt.

Den risk som en leverantdr for med sig i ett
samarbete med ett foretag,

Alla risker som ett foretag maste beakta utanfor
(externt) foretaget i samarbete med en leverantor. Det
kan vara allt ifrén naturkatastrofer till logjstikproblem.

Alla risker som ett foretag maste beakta inom (internt)
foretaget. Till exempel personalpolitk och
lagringskostnader.

Den Kassificering (risk) som varje komponent innehar
i fallforetaget

Ett foretags beroendestéllning gentemot leverantoren.
Ar kostnaden hog for att byta leverantor si okar den
totala risken. Detta sker ofta da det finns fa eller inga
alternativa leverantorer.

En marknad med hog tillvéxt vilket forknippas med
hog risk



1 Inledning

1.1 Ett illustrerande exempel

Spelreglerna for foretag fordandras i allt hogre tempo. Globaliseringens frammarsch har gett
upphov till en allt intensivare konkurrens dér foretag standigt masta kdmpa for att inte bli
utslagna. Da konkurrensen tétnar stélls allt hogre krav pa foretag att arbeta med marginaler och
det ggller att forsdka minimera kostnaderna i alla delar av foretaget.

Inkdpsprocessen &r fortfarande ofta en oprioriterad och ineffektiv process i ménga foretag.
Detta trots att mer &n 50 procent av ett foretags kostnader gir till inkdp av material och service’.
Allt eftersom foretag véxer forandras dven inkdpsarbetet dd nya produkter och leverantorer
tillkommer. Detta forsvérar inkopsprocessen vilket ofta resulterar i att foretaget tar pa sig stora
och onddiga kostnader.

"Det lonar sig att se der sin ik Opspolitik. Prutandet dir en iidel konst fordvisso; men den har sina

begriinsningar. En inkdpschef som formir att dm mtta av hela sitt foretags kompetens i sin
upphavdling kan g sitt foretag stom fordelar.” (Persson, J. (2001): Den dolda marginalen, s. 37)

Under 1990-talet genomforde Tetra Pak ett omfattande analysarbete inom deras inkopsfunktion.
Mélet var att omorganisera och effektivisera inkopsprocessen. Man insdg att inkdpsfunktionen
hade allt f6r stora och onddiga kostnader, men hade svért att ta fram de bakomliggande faktorer
som paverkade detta. Det skulle ta manga &r innan man till slut kunde lagga fram det forslag som
skulle ge Tetra Pak helt nya forutsattningar att konkurrera med.

Ett av de stora problemen for Tetra Pak var foretagets forhdllningssdtt mot sina leverantorer.
Man hade ett konstant 6kande antal av leverantorer dir majoriteten sdlde for sma volymer. Tetra
Pak saknade strategjer for att vélja ut sina leverantorer, men dven for hur man skulle fortsétta att
arbeta med dem framover. De flesta leverantorer valdes genom att medarbetare haft kontakt
med leverantorer tidigare och kiinde sig trygga i dess samarbete. Da det standigt behdvdes nya
artiklar till maskiner tillkom nya leverantorer dagligen. Tetra Pak tappade kontrollen 6ver denna
utveckling och efter en omfattande inventering skulle det visa sig att man hade 6ver 7000
leverantdrer.

For att fa kontroll Over situationen var man tvungen att gora en total genomgdng av dess
torsdrjning. Det gllde att rensa ut de leverantorerna som var samre och hitta ett nytt system for
att arbeta med de resterande. Resultatet blev till sist att 90 procent av alla leveranttrer skulle
bort. De leverantorer som var kvar var utvecklingsbara foretag som man onskade att inga
langsiktiga partnerskapsavtal med.

Trots en noggrann utvérdering skulle det visa sig vara svart att skriva langsiktiga kontrakt.
Leverantorens intresse skilde sig ofta fran foretagets och man hade svart att ta fram ett avtal som
tillfredstéllde bada parter. Tetra Pak valde da att kategorisera de kvarvarande leverantorerna, dels

! Kraljic, P. (2006): Efficient Purchasing, s. 30
? Van Weele, A. (2005): Purchasing & Supply Management, s. 23



for att £a en 6verblick, men &dven for att kunna gora rimliga varderingar for att ta fram effektiva
leverantorsstrategier. Man delade in sina leverantorer i fyra kategorier:

O Sytemleceranttrer: De som levererar hela moduler och som i sin tur arbetar mot
underleverantorer

O Familjelecerantirer: Tillverkar de artiklar som Tetra Pak tagjt fram

O  Speaalistleceranttrer: De som arbetar med foretagets formar, till exempel gjuterierna.

O Standardlecerantorer: Artiklar som &r vanliga och finns pd marknaden att kopa, allt fran
skruvar till pumpar.

For att kunna ta fram de leverantdrer som var strategiskt viktiga inrdttade man ett podangsystem.
Nér leverantdren presterade de podng som Tetra Pak krdvde inom olika omraden, blev de
godkidnda och partneravtal slots. De leverantdrer som inte blev godkdnda, enligt deras
podngsystem, hade dd en del kvar att bevisa innan ett langsiktigt kontrakt kunde slutas. Detta
torutsatte dock att leverantoren sag Tetra Pak som en viktig kund och ville arbeta mot ett
gemensamt partneravtal.

For att hjélpa leverantoren utformade Tetra Pak specialkurser for att bygga upp ett medvetande
om hur man kunde arbeta framodver. Man gjorde studiebesok, tranade simuleringsspel och
ovningsuppgifter genom att rakna pad produktionen av en specifik komponent. Detta utvecklades
senare till ett program inom Tetra Pak som kallas “Supplier Development Concept” dar
leverantorer och medarbetare tillsammans utbildas med madl att fordjupa samarbetet mellan
foretaget och leverantoren. Detta bidrog till ett ytterligare vérde for Tetra Pak, dd man genom
detta program kunde utnyttja leverantérens kompetens och kapacitet.

Med den ovanndmnda omstrukturering okade Tetra Pak sin omsittning med 14 procent
samtidigt som priserna fran leverantorerna i genomsnitt sjonk med 19 procent. Det finns alltsd
stora besparingar att gora genom att effektivisera sitt inkdp. En konkurrenskraftig inkdpsprocess
ar ett maste for dagens stora foretag om man vill lyckas i den allt hardnande konkurrens.

1.2 Problemdiskussion

Varje gang ett foretag véljer att samarbeta med en leverantor tillkommer en risk. Denna risk gér
att forsikra sig emot beroende pa hur aktivt ett foretag viljer att vara i sin riskhantering, Ett
aktivt arbete kan pa kort sikt vara kostsamt vilket gor att vissa foretag inte prioriterar att ta fram
effektiva metoder for att minimera denna risk. Ett passivt forhdllningssitt till risk borde innebéra
att foretaget arbetar med leverantorer som ér lagt risklassade. Detta &r majligt for foretag med ett
mindre antal leverantorer dar varje leverantdr behandlas individuellt. I storre foretag, med ett
flertal leverantorer, forandras forutsittningarna standigt mellan foretag och leverantor. Detta kan
resultera i betydande kostnader for ett foretag om man inte beaktar specifika riskmoment.
Darfor maste foretag med en stor leverantorsportfolj arbeta med ett aktivt riskhanteringsarbete.
P4 lang sikt leder detta till ett mer konkurrenskraftig foretag,

Nér man vl tagit fram de risker som finns mellan f6retag och leverantor dr det viktigt att klassa
leverantoren efter denna risk. Beroende pd riskklassning ska riskhanteringen vara mer eller
mindre aktiv fran foretaget. Ett foretag med manga leverantorer har inte tid att ha samma fokus
pd alla leverantorer. Darfor giller det att gora en noggrann Klassificering av sin
leverantorsportfolj och darefter utveckla differentierade strategier for varje leverantorssegment.



Dérefter kan man urskilja vilka leverantdrer som &r strategiskt viktiga och vilka man 6nskar vélja
bort.

Det &r dock inte alltid sd enkelt for ett foretag att skapa ett effektivt riskhanteringssystem. Det &r
en stor, ofta dyr, satsning for foretaget som krdver ett omfattande analysarbete. En del
kompetens kan kopas in externt, men ett effektivt riskarbete maste dven beakta foretagsspecifika
element vilket gor riskhanteringsarbetet svérarbetat.

Dalpha ar ett storre foretag som tillverkar maskiner for medicinskt bruk. Idag samarbetar
Dalpha med cirka 700 leverantorer. Dessa har alla utvédrderats utav den strategiska
inkdpsenheten och didrmed blivit godkédnda. Trots detta finns det ett antal leverantrer som
Dalpha inte ¢nskar arbeta med i framtiden. Hur méanga eller vilka leverantorer som borde viljas
bort har man dock inte faststallt. Man &r medveten om att vissa leverantorer &r viktigare &n andra
beroende pa hur leverantoren presterat och vilken betydelse komponenten har fér Dalpha.

For att ta reda pa vilka leverantdrer som Dalpha bor arbeta med i framtiden méste forfattarna
forst ta hansyn till vilka risker som varje leverantor/komponent for med sig. Genom att

utvdrdera Dalphas Klassificeringssystem, i jamforelse med befintlig teori, onskar forfattarna
kunna bedéma hur Dalpha bor arbeta med aktiv/passiv riskhantering,

1.3 Problemformulering/Fragestillning

O  Vilka risker bor beaktas av Dalphas ink dpsfurik tion uid en klassifieering av komporenter med

tillhorande lecerantorer?
O  Hur kan et klassifieerings\stem hjilpa Dalpha att ta fram effektivn lecerantorsstrategier odh
diirmed bidra till kovk urrensfordelar?
1.4 Syfte

Syftet med uppsatsen ar att utvardera hur fallféretagets inkpsfunktion tar hdnsyn till interna
och externa risker. Vidare har forfattarna intentionen att utvédrdera och anpassa fallforetagets
komponentklassificeringssystem for att kunna ta fram konkurrenskraftiga leverantorsstrategier.

1.5 Avgrinsningar

Studieobjektet for uppsatsen dr inkOpsfunktionen pa fallforetaget, varfor liknande fenomen
inom andra delar av organisationen inte studerats. Studien behandlar endast risker som péaverkar
inkopsbeslut och kan inte appliceras pa andra risker som kan férekomma i foretag,

Studien lampar sig bést for foretag som arbetar mot ett flertal leverantorer dir det finns behov
for att ta fram olika segment av leverantorsstrategier. Da studien &r en utvérdering av ett
fallforetags Klassificeringssystem kan detta innebéra att vissa foretagsspecifika delar inte gar att
applicera generellt. Det finns dock ett vérde att generalisera denna studie da foretag ska ta fram
nya klassificeringssystem.



1.6 Disposition

Kapitel 2: Fallféretagets nulége:

Kapitel 3: Vald metod:

Kapitel 4: Teoretisk referensram:

Kapitel 5: Insamlad empiri:

Detta kapitel redogdr for det valda
fallforetaget. Lasaren far en Overskadlig bild
over foretag, produkter, bransch och strategj.

Detta kapitel redogor for de val som gjorts vid
genomforandet av denna studie. Inledningsvis
presenteras fallfGretaget och varfor det passar
in med denna studie. Dérefter motiveras de
angreppssétt forfattarna valt och val av metod
tor datainsamlingsmetod. Slutligen beddms de
val man gjort genom att diskutera empirins
relevans och tillforlitlighet.

I detta kapitel presenteras, forklaras och
argumenteras det for den referensram som
kommer att anvdndas for att analysera
insamlad empiri. Inledningsvis ~definieras
ndgra viktiga begrepp och forfattarnas
anvandning av dessa. Dérefter presenteras
valda teorier som behandlar diverse
inkopsrisker och hur ett foretag bor arbeta
med dessa. Vidare presenteras olika
leverantorsstrategier som grundar sig i olika
teorier. Avslutningsvis lyfter forfattarna fram
faktorer som utmérker en konkurrenskraftig
inkopsfunktion.

I detta kapitel presenteras den empiri som
forfattarna tagit fram fran fallforetaget.
Inledningsvis presenteras en beskrivning av
hur fallforetaget arbetar med sin interna
komponentklassificering, vilka problem som
har motiverat byte mellan olika Klassificeringar
samt det nya forslag som idag ligger for
godkinnande. Dérefter skildras de problem
som forfattarna menar existerar i fallforetaget.
Vidare framstalls fallforetagets nuvarande sétt
att hantera och utvérdera sina leveranttrer
samt vilka strategier som dr kopplade till detta.
Det dr denna information som ligger till grund
for fallbeskrivningen och ska tillsammans med
den teoretiska referensramen utgdra grunden
for analys.



Kapitel 6: Kommunikation: Kapitel 6  skidrar den  rddande
kommumnikationssituation i fallféretaget och

askadliggor ett stort antal problem som é&r
kopplade till detta.

Kapitel 7: Analys: Detta kapitel &r en analys av empirin kopplat
till var teoretiska bakgrund som bygger pd véar
fragestdllning.  Inledningsvis  utvérderas
fallforetagets radande Kklassificeringssystem.
Darefter lagger forfattarna fram ett nytt
torslag av Klassificering bestdende av tre olika
delar. Avslutningsvis ges forslag for olika
leverantorssegment med tillhérande
leverantOrsstrategier.

Kapitel 8: Slutsats: Foljande kapitel presenterar analysens resultat.
Forst beaktas fallforetagets 1osta problem.
Dérefter gors en generalisering av analysens
resultat. Avslutningsvis ges forslag for fortsatt
forskning.

1.7 Klargoérande tilligg

De teorier som kommer att anvéndas i uppsatsen kommer huvudsakligen fran engelsksprakiga
kallor. P4 samma sétt finns det manga begrepp och foreteelser inom branschen som uttrycks pa
engelska. En del termer gar att direkt 6versétta till svenska utan att begreppet forlorar betydelse.
I sddana fall kommer precisa Overséttningar att anvandas. Vissa begrepp skulle dock vid en
svensk Oversdttning tappa en del av de nyanser begreppet innehdller och nya inneborder eller
uppfattningar skulle kunna komma att laggas till. Darfor kommer dessa ord, termer och uttryck
inte att Overséttas till svenska utan behallas i sitt ursprungssprak. Vid behov kommer en svensk
torklaring ges vid introduktionen av begreppet.

P4 grund av sekretesskal kommer inte fallforetagets korrekta namn eller bransch att presenteras.
Forfattarna har valt att kalla det beskrivna foretaget for Dalpha, vilket inte har ndgon koppling
till det verkliga fallforetaget.



2 Fallforetagets nulige

Detta kapitel redogrs det for det wida fallforetaget som i uppsatsen kallas for Dalpha. Lisaren fir en
deerskddlig bild deer foretaget, dess produk ter odi nark mader samt den foriindring som foretaget nu stir infor.
Till sist besk rits ink dpsfurik tionen och de ak tiviteter som diirtill sammnurk opplas.

2.1 Introduktion till fallfé6retaget

Dalpha grundades i Sverige under 1900-talet och har allt sedan dess framst inriktat sig pa att
producera maskiner avsedda for medicinskt bruk. Foretaget har varit mycket framgangsrikt och
dr idag en av vérldens storsta aktorer pa marknaden och kan titulera sig marknadstvaa.

Dalpha har idag drygt 11 000 anstéllda i fler &n 40 ldnder, en forséljning i ver 100 linder och
produktion i dryga 40 linder’. Tillsammans visar detta den globala nérvaro som Dalpha idag har
lyckats uppna, vilket Tabell 2.1 visar tydligare genom att visualisera omséttningsandel och antalet
anstéllda per region.

Omsittningsandel Anstillningsandel/region
Europa, Afrika, Mellanostern 61 % 72 %
USA 20 % 7%
Asien, Ovriga vérlden 19 % 21 %

Tabell 2.1 Omsittningsandel och anstélldas férdelning per region (Intern dokumentation)

De olika regionerna dir Dalpha finns nérvarande har olika karaktdristik och kraver diarmed
avpassade strategier och produkter. I USA, Europa och Japan, ddr vélfard och livsstil genererar
tillvaxttakten dr tillvixten normalt bra 3-4 % per dr, medan vid de stora tillvixtmarknaderna,
sdsom i Kina och Indien, ser Dalpha i dagsliget en potentiell tillvixttakt pa dryga 10 %". For att
kunna beméta denna diversifierade efterfraga kravs fortlopande forbéttringar och anpassningar
vilket Dalpha ideligen strévar efter.

2.2 Affarsidé och vision

Dalpha har som afférsidé att utveckla, tillverka, marknadsfora och tillhandahdlla produkter och
tjdnster inom medicinsk sjukhusvard (korrigerad av forfattarna)’. Dalpha tror sig genom denna idé
kunna forbéttra och forenkla den sjukvardsprocess dér deras maskiner anvands och hjélpa de
patienter som idag kidmpar sig igenom tunga och ldnga vardprocesser. I slutindan &r
torhoppningen att manga manniskors liv skall kunna rdddas genom anvindandet av Dalphas
maskiner.

? Dalphas Arsredovisning, 2005
* Dalphas hemsida, 2008-04-26
> Dalphas Arsredovisning, 2005
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Dalpha anser att den enda végen till att bli den sjélvklara producenten inom deras marknad &r
genom att leverera de mest hogkvalitativa och ekonomiska produkterna, vilket dven speglas i
foretagets vision:

”...skall wmra den mest attraktivn och gobala aktoren pi mark naden fOr patienter odh uirdgiuire
Serom att lecerera losningar i absoluta wirldsk lass.” (Dalphas vision, 2005 ars &rsredovisning)

For att dstadkomma detta tros framgdngsreceptet vara kontinuerlig innovation och ett nira
samarbete med befintliga och nya kunder’. Under de senaste aren har Dalpha bland annat dkat
sitt kundfokus och efterstravar kontinuerligt hogre kvalitet pa sina produkter for att underlitta
denna strategi.

2.3 Kirnkompetens och konkurrensfordelar

Dalpha strategi bygger till stor del pa att leverera en hogkvalitativ maskin pa en sa kort tid som
mojligt. Kvalitet kinnetecknas genom en lang driftstid mellan servicetillfallen vilket i sin tur
genererar lga servicekostnader. Exempelvis har vissa av Dalphas maskiner en driftstid pd 6 000
timmar i jamforelse med motsvarande maskiner hos storsta konkurrentens dar drifttiderna bara
ar cirka 4 000 timmar. For kunden innebér detta &r betydligt lagre totalkostnad per maskin dn
vad konkurrenternas presterar.”

Dalpha har dven jamforelsevis &r ocksd mycket duktig pa att leverera i tid, med en genomsnittlig
leveransprecision p& 97 % till 100 % beroende pa typ av produkt’. Forklaringen bakom denna
fina leveransprecision ligger i goda kunskaper om hur langa ledtiderna brukar vara samt att
Dalpha prioriterar leveransprecision framfor att hélla nere lagervolymer. Framledes dmnar dven
Dalpha att kontinuerligt sinka sina leveranstider for att darigenom bli &n mer
konkurrenskraftiga. Dessutom har Dalpha en mycket bra och kompetensintensiv system support
grupp av tekniker, som enligt General Manager for Sverigefabriken, har den absolut storsta
kunskapen inom teknik och maskinservice pa marknaden vilket i sin tur genererar ett vérde for
kunden nér problem uppstar med maskinerna. Vidare kan det ndmnas att séljforetagen far en
kvalitativ och snabb hjélp nir problem uppstar.

2.4 Produktflora

I dagsldget producerar Dalpha fem olika maskiner riktade mot sjukhuskunden. Tre av dessa
produceras i Sverige och de 6vriga tva pa kontinenten. Dessa har delvis haft olika marknader
beroende pd hur reglerade marknaderna & och vad lagar och regler forordar. Pa andra
marknader har dock maskinerna internt konkurrerat med varandra vilket lett till att Dalpha i
framtiden skall ersétta dessa fyra med bara tvd maskiner, en “high-cost” maskin som skall
tillverkas pa kontinenten samt en “low-cost” maskin som skall tillverkas i Sverige. Ledtiderna
innan en maskin &r etablera dr emellertid valdigt langa och pa vissa marknader, sésom Kina och
andra asiatiska marknader, ar registreringsprocessen véldigt komplex vilket fordrjer processen
betydligt. Tabell 2.2 visar en sammanstallning 6ver hur produktfloran ser ut idag och hur den ska
se ut i framtiden.

¢ Dalphas Arsredovisning, 2005
7 Intervju: General Manager, 2008-04-11
* Ibid
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I dagsliget I framtiden

Typ avmaskin | Produktionsland Typ av maskin Produktionsland
A Sverige .
B Sverige Utvecklad B Sverige
C Sverige
D P4 kontinenten Helt ny maskin: F P4 Kontinenten
E P4 kontinenten

Tabell 2.2 Produk tflora idag od i framtiden (Intervju: Technical Production Manager, 2008-04-04)

2.5 Det nya Dalpha

Nyligen koptes Dalpha av externa investmentbolag och i och med detta dgarbyte startades ett
nytank over hela organisationen. Vem man &n fragar pa fabriken i Sverige, har de en asikt om
forandringen och att den paverkat alla pa ett eller ett annat sétt &r helt klart. Grundtanken i
torandringen &r att Dalpha skall bli ett mer enat foretag vilket &ven syns i en ny slogan som
Dalpha stoltserar med.

Sloganen fortdljer inte bara att Dalpha nu d&mnar sammanfora strategier, arbetssitt, divisioner
och 6vriga funktioner under ett gemensamt tank utan &ven att foretaget nu pa allvar skall bli n
effektivare och konkurrera ut sina rivaler. Att Dalpha blev uppkopta av vélrenommerade
investmentbolag tyder dock pa att Dalpha redan innan kopet var ett bra foretag med mycket hog
potentiellt, men som med en genomgaende effektivisering kan genererar an hogre lonsamhet. 1
sin presentation frén december 2006 sitter Dalphas VD tre mil med det nya Dalpha:’

o Bewme the mumber one XXX supplier
o  Build a uorld-dass company
e  Create sustairable wlue for our custorers, patients, employees and ourers

Har uttrycks Dalphas storsta mal, att bli nummer ett, vilket kan komma att bli en médosam resa
som foretaget nu gar till motes. Dock har resan nu initierats vilket enligt Quality Manager mérks
tydligt i foretaget:

"Nu dr det stora foviindringar, folk hgsmar och det borjar @i fort mi” (Intervju: Quality Manager,
2008-04-22)

2.6 Inkopsfunktionen i Dalpha

Inkdpsenheten ansvarar for de leverantdrer som Dalpha har samt for att de levererar sa bra
komponenter som mdjligt utifrdn de inkdpslistor som Dalpha har specificerat. Inkop erhaller en
inkopslista frén planeringsenheten som sedan ldggs for order frén sin stora flora av leveranto