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Syftet med denna undersokning &r att identifiera, utifran
leverantdrens synvinkel, lampliga forandringar i processer som
leder till reducering av sloseri i byggprojekt. Darefter vill vi ta
fram en referensram for hur Supply Chain Management bor
utformas och styras for att genomfdra forbattringar inom de
identifierade forandringsomradena.

Uppsatsen bygger pa en kvalitativ  fallstudie av en
materialleverantdr i branschen, samt en vetenskaplig rapport
inriktad pa sloseri inom byggprojekt. Fallstudien baseras pa
material fran interjuver och observationer. Bade byggbranschen
och fallforetaget studerades utifran utvalda teorier om sl6seri och
vardeskapande samt Supply Chain Management.

Den teoretiska tyngden ligger pa Supply Chain och Supply Chain
Management. Dérefter anvéndes teorier for sloseri och
vardeskapande samt vilka bestandsdelar och hur man ska
analysera de olika bestandsdelarna.

Empirin baseras pa egen fallstudie av vald leverantér samt
rapporter om byggbranschen i allménhet och sloseri i
byggprojekt i synnerhet.

Stor forbattringspotential finns i att utveckla branschstandard for
IT-system, nya upphandlingsprocesser samt 6kad integration och
koordination av processer. Leverantdrens processer ar starkt
beroende pa byggforetagens processer, vilket starkt begrénsar
leverantérens mojligheter att implementera forandringar pa egen
hand. Vi menar vidare att incitament, IT-system och
segmentindelade forséljningsorganisationer, hos bade leverantor
och byggforetag, ar viktiga komponenter i Supply Chain
Management inom byggprojekt.
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The purpose of this thesis is to identify, from the supplier’s point
of view, suitable changes in the processes that will lead to
reductions of waste in the construction projects. We will then
construct a frame of reference for how the Supply Chain
Management should be designed and controlled to conduct
improvements within the identified areas.

This thesis is built on a qualitative case study of a material
supplier in the construction industry, and a scientific report about
waist in the same industry. The case study material was collected
from interviews and observations. Both construction industry and
the supplier were studied on the basis of our chosen theories
about waist, value adding and Supply Chain Management.

The theoretical framework focus on Supply Chain and Supply
Chain Management. We then use theories about waste, value
adding and the different elements in the Supply Chain. We also
use theories about how to analyse the different elements.

The empirical background is built on a case study of the supplier,
and reports about the construction industry in general and waste
in particular.

There are large potentials in developing and improving the
industry standard for it-systems, new purchase processes and
increase integration and coordination of processes. The supplier’s
processes are strongly depended on the construction company’s
processes, which strongly restricts the suppliers opportunity to
implement changes on there own. We mean thereby that
incentive, IT-system and segment divided sales organisations,
both by the supplier and the construction company is important
components in Supply Chain Management within the industry.



Foérord

Under hosten 2005 presenterades en rapport om sloseri i byggprojekt, gjord pa Chalmers
Tekniska Hogskola i Goteborg. Forfattarna menade att sloseri kunde uppga till cirka 30 — 35
procent av projektets hela produktionskostnad. Denna intressanta rapport utgjorde grunden for
var undersokning av byggprojekt, av denna anledning vill vi tacka Josephson och Saukkoriipi

som helt ovetande har hjélpt oss att vélja bransch for att studera Supply Chain Management.

Vi vill ocksa tacka Daloc-koncernen for att de gjort det mojligt att pa nara hall studera
foretagets forutsattningar utifran ett leverantorsperspektiv. Utan detta goda tilltrade till primar

och sekundar information hade denna undersokning varit mycket svar att genomfora.

Vidare vill vi rikta ett stort tack till var handledare Christer Kedstrom. Utan ditt stod och din

guidning genom struktur och innehall hade detta arbete sannolikt inte sett ut som det idag gor.

Sist men inte minst vill vi tacka flickvanner och familjer, som inte haft lika god kontakt med

forfattarna under arbetets gang som hade varit énskvard.
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1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

1.1.1 Sloseri

Varje process inom ett foretag har till uppgift att skapa varde till en tjanst eller produkt som
tillgodoser vissa krav och behov hos en kund. Processer bestar av en eller flera aktiviteter vilka
alla kréver resurser for att genomféras. Kostnader inom foretaget uppkommer dérmed av
resursforbrukning vid aktiviteter i olika processer i verksamheten. Givet ett visst kundvarde,
innebar laga kostnader en konkurrensfordel for det enskilda foretaget, och potentiellt lagre pris
for kunden. (Slack & Lewis, s.46) Det finns saledes ett intresse fran alla parter att minimera

forbrukningen av resurser vid framtagande av kundldsningen.

Aktiviteter som forbrukar resurser utan att skapa varde orsakar onddiga kostnader och utgor
darmed sloseri. (Womack & Jones, 1996) Sloseri kan potentiellt uppsta hos varje aktor som &r
involverad i framtagandet av en produkt eller tjanst till en kund. Da kostnader ackumuleras allt
eftersom produkten eller tjansten forddlas ar det till sist slutkunden som drabbas negativt av
sléseri. Av denna anledning &r det viktigt att utveckla aktiviteter och processer som ar effektiva
och produktiva. Att forbattra resurser inom foretag ar ingen ny foreteelse. Anda sedan
industrialiseringen har utvecklingen av aktiviteter och processer varit i fokus for att minska
kostnader, exempelvis var Fredrik Winslow Taylor en av forgrundsgestalterna for
rationalisering genom sin skrift: The Principles of Scientific Management. (Abrahamsson &
Andersen, s.26). ldag ar Womack & Jones ar foresprakare for vad de kallar lean thinking eller
lean production, vilket innebdr att minimera resursforbrukningen vid produktion av stora
volymer och samtidigt ha hog kvalitet. Detta ar mojligt genom att férena fordelarna med
massproduktion, hog volym till 1ag kostnad, med fordelarna med hantverksproduktion,

variation och flexibilitet. (Stevensson, s.26)

For att minimera resursforbrukningen i processer krévs att olika typer av sloseri minimeras.
Sloéserihantering i modern tid kan ségas ha utvecklats av Toyotas medarbetare, och sedermera
chef, Taiichi Ohno, som kategoriserade slseri i de sju kategorierna: defekter, dverproduktion,
vantan, onddiga transporter, forflyttning, felaktiga processer och lager. (Stevenson, s. 688) Att
minimera sloseri inom en organisation innebdr emellertid inte samma sak som att minimera

sloseri i vardekedjan, eller Supply Chain, som helhet. Det finns en risk att minimering av



resursforbrukning i en organisation leder till 6kat sloseri hos nésta aktor i kedjan. For att
behalla eller 6ka langsiktig konkurrenskraft ar det nodvandigt att tillampa lean-perspektivet

genom hela Supply Chain. (Womack & Jones, 1996)

1.1.2 Sloseri och Supply Chain Management

For att reducera kostnader, samtidigt som ett hogt kundvérde skapas, kravs att interaktionen
mellan aktorer pa olika nivaer i Supply Chain. De olika aktorerna kan vara leverantorer,
tillverkare, lager, distributionscenter och butiker, igenom vilka det sker floden av material och
information. (Stevenson, s. 504) Supply Chain Management inkluderar alla aktiviteter som ger
upphov till kostnader i framtagandet av en 16sning till kund, dérmed inkluderas &ven
administrativa kostnader som uppstar i olika organisationer. Supply Chain Management
innebéar darfor att ha ett helhetsperspektiv pa alla aktiviteter i Supply Chain. (Simchi-Levi et.al.
S. 2)

Att minimera kostnader i hela Supply Chain kraver integration mellan processer i olika
organisationer. For att en Supply Chain ska vara effektiv och lean maste floden av information,
material och tjanster mellan ravaruleverantor till slutkund optimeras. Detta i sin tur kraver
planering och koordination av aktiviteter samt snabb spridning av information mellan parterna i

Supply Chain. (Stevenson, s. 516ff)

Supply Chain Management anvandes som ett begrepp forst pa 1980-talet av Chrysler, som
anvande begreppet for att omdefiniera inkop till hantering av materialfloden fran
ravaruleverantorer till slutmontering. P4 1990-talet ckade outsourcing hos foretag vilket
innebar att Supply Chain Management fick &n storre betydelse. Idag innefattar begreppet
produktdesign, inforskaffande av material genom, ofta komplexa, nétverk, tillverkning och

distribution fran ramaterial till slutkund. (Smock, 2003)

1.1.3 Sloseri i byggprojekt

I september 2005 presenterades en rapport av Per-Erik Josephson och Lasse Saukkoriipi,
forskare vid Chalmers Tekniska Hogskola, som i samarbete med Sveriges Byggindustrier har
undersokt sloseri i byggprojekt. 1 denna undersokning pavisades att cirka 30-35 % av
projektens hela produktionskostnad utgors av sldseri. Det var denna rapport som fick oss att

vdlja att undersoka sldseri och Supply Chain Management i byggprojekt.

Aktualiteten i detta amne bekraftas ocksa av att resultaten fran ovanstaende rapport skapat en

stor debatt kring byggindustrins sloseri, exempelvis i en artikel i Dagens Industri den 24



februari 2006 som menar att det totala sloseriet i den svenska byggbranschen kan uppga till 50

miljarder arligen. (www.di.se)

Inom byggbranschen i allménhet, finns det ett stort sloseri som ar val dokumenterat genom
flera stora utredningar som utforts kontinuerligt av olika myndigheter och organisationer som
ar tillsatta for att utveckla kunskap och sanka kostnader for byggande. Exempel pa
myndighetsutredningar ar byggkvalitetsutredningen som tillsattes 1996 och presenterade sitt
betdankande i SOU 1997:177 och byggkostnadsdelegationen som ocksa tillsattes 1996 och
presenterade sitt betdnkande genom SOU 2000:44. Andra organisationer r byggkommissionen
som tillsattes av Sveriges Byggindustrier 2001 och vars arbete avslutades i december 2003,
byggkostnadsforum som tillsattes av regeringen 2001 och byggkommittén som tillsattes av
regeringen 2004. Dessa organisationerna har arbetat for att utveckla byggindustrin och att
sénka byggkostnader, bland annat genom att samla och sprida kunskap, utféra utredningar och

presentera rapporter.

Budskapet fran ovanstdende myndighetsutredningar och organisationer har varit att det finns en
oacceptabelt hdg kostnadsstruktur som boér reduceras. Jamfort med annan industri visar
byggbranschen lag produktivitet, hdg resursforbrukning, hog miljopaverkan och hog
kostnadsutveckling. (Lutz & Gabrielsson) Bland problemen finns, enligt Kadefors, lag
flexibilitet pa grund av tidig lasning av losningar, ineffektiva projekttider, dyra
forandringsinitiativ som leder till konflikter, bristande helhetssyn, daliga relationer mellan
bestéllare och entreprendr, hdoga byggkostnader, 1ag l6nsamhet och rekryteringsproblem.
Andresson, Aspling och Johansson menar, i en rapport fran byggkommissionen, att béattre
kvalitet, battre konkurrens, béattre teknik, kat kundfokus, kompetensutveckling och mangfald
pa byggarbetsplatserna ar viktiga omraden som bor prioriteras for att kostnadsutvecklingen ska
véndas.

1.1.4 Byggbranschen och byggprocessen

Den svenska byggbranschen utgér en mycket viktig komponent i den svenska ekonomin. Den
utgér en mogen bransch och ar nara lankad till bade privatpersoners boendekostnader och
foretagens investeringskostnader. Ar 2004 uppgick bygginvesteringarna i Sverige till cirka 170
miljarder SEK och cirka 240 000 sysselsattes inom byggindustrin. (Sveriges byggindustrier)
Tillsammans med forvaltningssektorn utgér byggsektorn cirka 20 % av Sveriges
bruttonationalprodukt. (Lutz & Gabrielsson)

10



Byggsektorn involverar alla aktérer som bidrar med resurser i byggprocessen. Hér inkluderas
bland annat byggforetag, hantverksforetag, byggmaterialindustri, byggvaruhandel, grossister,
arkitekter, konsulter, distributions- och transportforetag. Sjélva byggprocessen bestar av
planering av bebyggelsen, finansiering, projektering, byggnation samt formedling och
forvaltning. (Lutz & Gabrielsson, 2002)

Byggprocessens Supply Chain for materialfldde till byggarbetsplatsen kan forenklat beskrivas

enligt figur I nedan. Vi kan hér se vilka olika aktdrer som involveras vid byggnationen.

Konsulter >

Material Agenter/ . Under " General-
. . Grossister leverantorer . Byggherre
tillverkare séljare . - entreprendr
installatore

Kommuner

Finansinstitut

] Forsakringsbolag
Importorer" Forvaltnings- och
Transportforetag servicebolag

Figur I, byggprocessen i byggprojekt (SOU 2000:44)
Sléseri kan finnas hos alla aktorer i byggprocessen och ackumuleras framat i Supply Chain for

att till slut hamna pa fakturan som byggherren betalar. Beroende pa vem byggherren ar s
sprids kostnaden ut till olika anvandare, och i slutandan &r det kanske vi som betalar slseri i
byggbranschen som hyresgaster, smahusagare eller medlemmar i bostadsrattsforeningar. (SOU
2000:44)

1.1.5 Supply Chain Management i byggprojekt

De ar inte manga, men det finns forskare som studerat Supply Chain Management i
byggbranschen, exempelvis Friblick (Olsson) vid Lunds universitet. Friblick menar att
hanteringen av Supply Chain i byggbranschen & mycket lag (poor) och att det inte verkar
finnas nagon storre ambition hos byggféretagen att styra och koordinera relationen med sina
leverantorer. Snarare menar Friblick att byggbranschen i allménhet och byggforetag i
synnerhet, ofta uppfattas som motvilliga att forbattra prestationer, dven om han samtidigt

menar att det skett vissa forbattringar inom inkép och partnerskap med leverantorer. Han anser

11



att det finns en stor majlighet och potential med ckat fokus pa Supply Chain Management i
byggbranschen. Bland annat papekas fordelar i form av forbattringar kring kostnad, effektivitet
i materialfléden, hastighet och informationsteknik. Hindren mot Supply Chain Management i
byggbranschen ar bland annat centraliserade organisationer, lag kompetens kring logistik,

begransad konkurrens, attityder, traditioner och tekniker. (Olsson, 2000)

1.2 Problematisering

Supply Chain Management innebdr integrering och koordination av akttrerna i Supply Chain.
Det finns vissa svarigheter med Supply Chain Management, exempelvis pa grund av att olika
aktorer kan ha motstridiga mal och att en Supply Chain utgor ett dynamiskt system som
forandras kontinuerligt. (Simchi-Levi et.al, s. 3) Det ar alltsa dessa hinder som ska hanteras och
det ar darfor kritiskt att forsta leverantorers mal och forutsattningar for att utforma en val

fungerande Supply Chain Management.

Det gemensamma med samtliga utredningar, rapporter och uppsatser vi studerat &r att de
undersoker byggbranschen ur ett byggforetagsperspektiv.  Utifran var inledande
litteraturundersdkning kring problematiken i byggbranschen, kunde vi endast finna ett ytterst
begransat material skrivet kring leverantorens roll och utvecklingsmojligheter for att reducera
byggkostnaderna. Oftast behandlas &ven interaktionen med leverantérerna ur ett
byggforetagsperspektiv, ingen av de utredningar eller rapporter vi last har fokuserat eller direkt

undersokt den aktuella problematiken ur ett leverantdrsperspektiv.

Om inte hansyn tas till leverantorers processer samt forutsattning for forandring, finns en risk
att Supply Chain Management inte drar nytta av den stora méjlighet och potential som Friblick
anser finnas. Foréndringar som inte tar hdnsyn till leverantérens forutsattningar anser vi

daremot kan leda till ytterligare kostnader pa grund av oférmaga att hantera forandringarna.

Vi menar darfor att det ar nodvandigt att utveckla forstaelsen for Supply Chain Management ur
ett leverantorsperspektiv, av denna anledning har vi valt att i var undersokning gora just detta.
Vi vill, utifran den rapport som presenterades av Josephson och Saukkoriipi om sléseri i
byggprojekt, samt kompletterande material, undersoka leverantorers forutsattningar nar det
galler reducering av sloseri i byggprojekt. Vi vill ocksa, utifran ett leverantorsperspektiv,
undersoka hur Supply Chain Management mellan byggforetag och leverantéren bor hanteras

for att 6ka mojligheten att reducera sloseri.

12



1.3 Syfte och fragestallning

Ambitionen med detta arbete ar att komplettera den befintliga forskningen genom en
leverantorsorienterad studie som kan fordjupa forstaelsen for leverantorers forutsattningar att
reducera sloseri i byggprojekt ur ett Supply Chain Management-perspektiv. Vi vill vidare
underséka hur Supply Chain Management kan utformas for att pa ett framgangsrikt satt

integrera och koordinera floden mellan byggforetag och leverantorer i byggprojekt.

Syftet ar att identifiera, utifran leverantorens synvinkel, lampliga forandringar i processer som
leder till reducering av sloseri i byggprojekt. Dérefter vill vi ta fram en referensram for hur
Supply Chain Management bor utformas och styras for att genomfora forbéttringar inom de

identifierade forandringsomradena.
Uppsatsens fragestallningar ar nedanstaende:

- Hur bor processer forandras for att 6ka leverantdrens formaga att reducera sloseri i

byggprojekt?

- Hur bor Supply Chain Management utformas for att hantera leverantérer i byggprojekt?

1.4 Precisering av undersdkningen

For att genomfora denna leverantdrsorienterade undersdékningen av mojligheter att, genom
Supply Chain Management, reducera kostnader i byggprojekt har vi utfort en fallstudie kring
en materialleverantor i branschen. Fallforetaget vi undersokt tillverkar, marknadsfor och saljer

staldorrar, tradorrar och portar till bland annat byggprojekt.

Material fran vart fallforetag levereras direkt fran fabrik till byggarbetsplatsen, vilket innebéar
att externa aktorer sa som sdljare/agenter, grossister och underleverantorer inte involveras i
processen. Vi har ytterligare avgransat var undersokning genom att endast studera vart
fallforetags processer eller hantering av egna leverantorer i den man de direkt involveras

materialflode till byggnationen.

Var undersokning avgransas saledes till att studera en liten del av byggprocessen, narmare
bestamt materialflode till byggarbetsplatsen. Vidare studerar vi endast en leverantdr i denna del
av processen, namligen en leverantor av dorrar. Detta forenklar och fordjupar var undersékning
genom att vart arbete kan fokuseras pa processer som kontrolleras av antingen byggforetagen
eller leverantoren, samt transportforetag som hanterar floden av material mellan de bada

parterna. Var avgransning kan beskrivas enligt var figur Il nedan.
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Figur 11, Undersokningens avgransningar

Var figur beskriver att det ar flodet mellan byggforetag och en av manga leverantorer till
byggprojekt som undersoks. Vidare hanterar fallforetaget tillverkning, marknadsféring och
forsaljning internt, vilket innebéar att vi undgar mellanhander som paverkar undersokningens
reliabilitet. Daremot kommer vi i vissa fall att undersoka fallforetagets leverantorer, dar de
involveras direkt i byggnationen, samt transporter av material mellan de undersokta aktOrerna.
Undersékningens avgransningar anser vi leda till goda forutsattningar att undersoka vara

fragestallningar.

Att endast undersdka en leverantor till byggprojekt mojliggor en djupare studie av foretagets
forutsattningar. Aven om det finns ménga materialleverantorer i byggprojekt anser vi att

undersokningen kan vara tillimpbar pa flera materialleverantérer till byggprojekt.

Det faktum att vi avgransar Supply Chain for dorrar genom att bortse fran fallforetagets
leverantorer, dar de inte &r involverade i materialflode direkt till byggnationen, innebér att vi

kan fokusera pa interaktionen pa ett djupare och mer utforligt.

Ddrrar utgor en mindre del av byggprojektets inkdpskostnad, vilket indikerar att forbattringar i
just vart fallforetags processer inte leder till nagra stora besparingar i byggprojekt. Daremot
anser vi att undersokningens tillampbarhet pa andra leverantorer i byggprojekt innebar att

undersokningen potentiellt kan bidra till reducering av sloseri i stérre skala.
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1.5 Definitioner och forkortningar
e EDI Electronic Data Interchange

Innefattas av olika s&tt att skicka elektronisk information mellan foretag. Ofta sprids

information med EDI direkt mellan flera foretags ERP.
e ERP Enterprise Resource Planning

Eller affarssystem, utgor ett modulsystem dar information kan spridas inom ett foretags olika

funktioner. Ofta avses integration av foretags hela verksamhet genom ett affarssystem.
o IT Informationsteknik

Samlingsnamn pa hantering av information genom datoriserade system.
e SC Supply Chain

Ett annat ord for vardekedja. Avser alla aktorer, samt floden av material och information, som

ar involverade i framtagandet av en kundldsning.

e SCM Supply Chain Management

Hantering av SC for att optimera floden sa att kostnader och sloseri kan minimeras genom hela
SC. Malet &r att kundldsningen skall produceras till lagsta méjliga kostnad med bibehallet eller

Okat varde for kunden.
e Aktiviteter

Utgor ett moment som leder till resursforbrukning i en verksamhet. En eller flera aktiviteter

utgor en process.
e Vérde

Det varde som losningen innebar for kunden. | vissa fall avses med kundvérde det Gverskott av
varde som kunder erhaller utdver det pris han betalar. Vardeskapande uppstar i processer som

hjalper till att utveckla kundlésningen.
o Sloseri

Aktiviteter som kréver resurser utan att skapa vérde vilket leder till ontdiga kostnader.
Processer som innefattar sloseri kan vara nodvandiga, for att genomfora andra processer som

skapar varde, eller rent sldseri som helt saknar koppling till vardedkning av kundldsningen.

e Produktiva processer
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Ibland anvéands uttrycket kostnadseffektivt eller utan rent sloseri. Beskriver vilken input som
kravs for att generera en viss mangd output. | var undersokning avses att utnyttja de befintliga

processerna pa ett optimalt satt.
o Effektiva processer

Att processerna ar utformade pa ett optimalt satt for att uppfylla ett &ndamal pa basta mojliga
satt. Ineffektiva processer kan innefatta nddvandig sloseri som eventuellt kan elimineras med

nya och effektivare processer.
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2 METOD

2.1 Val av metod

Vi har valt att studera en bransch som fungerar daligt och har ett dokumenterat hogt sloseri. |
den valda branschen valde vi att undersoka en leverantor for att studera vald fragestallning. Da
var fragestallning innebar att en djup forstaelse var nddvandig, ansag vi att en kvalitativ metod

var den lampligaste. Darfor valde vi att gora en fallstudie pa en leverantor i branschen.

Fordelen med att anvanda en kvalitativ metod ar att da vi endast studerar ett foretag inom en
bransch, kraver det att vi maste ga djupare i undersokningen for att oka forstaelsen for den
aktoren som ar inom branschen. Anledningen &r aven primart ett forstaende och inte ett
forklarande syfte med empirin. Vid anvandandet av kvalitativ undersokning skapa en djupare
forstaelse for det komplexitet i problemet vi studerar. Men ocksa forstd sambandet med
helheten. (Andersen, 1998, s. 31ff)

Att studera fler &n ett foretag skulle majliggora att vi kunnat skapa en battre forstaelse for hur
aktorerna agerar. Daremot har vi inte haft mojlighet att titta djupare pa vad aktorerna har for

resurser och majligheter att i samspel med dvriga aktorer paverka sloseri.

2.2 Val av bransch och fallforetag

Den leverantor vi valt att studera i denna undersokning ar Daloc. En person i gruppen hade
sedan tidigare erfarenhet av Daloc och vid kontakt med foretaget var de mycket intresserade av
att vi gjorde detta arbete tillsammans med dem. Né&r vi letade information for arbetet kom vi
Over en rapport som hade gjorts av Per-Erik Josephson och Lasse Saukkoriipi for Sveriges
Byggindustrier. Rapporten pavisar att det inom byggbranschen uppstar sloserier som kan uppga
till 35 % av totala byggprojektets kostnad. D& Daloc tillgodoser byggbranschen ansag vi det

intressant att titta pa hur en leverantor kan paverka sléserier inom en bransch.

Intressant med att titta pa relationen mellan Daloc och byggbranschen ar att i rapporten
fokuseras pa sloserier, men gar inte in pa hur dessa sloserier ska reduceras. Daloc har ocksa en
bredd av segment de vander sig mot, varav byggbranschen dr en av dem. Och att de &r

marknadsledande gallande forsaljning av dorrar till byggbranschen.
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2.3 Fallstudie

For att kunna gora en djupare analys av interaktioner i byggbranschen samt ha mojligheten att
studera hur en leverantor kan paverka sloseri, valde vi att anvanda oss av en fallstudie. Valet att
anvanda oss av en fallstudie baserades framst pa att det ar en vanlig metod vid en analys av
organisationer och passade vart syfte med undersokningen. Samtidigt skapar en fallstudie
mojlighet for oss att f en bredd och djup i undersdkningen, som inte varit mojlig vid val av
andra metoder. DA vi var intresserade av att skapa en forstaelse for hur arbetet inom
leverantorer fungerar, samt hur relationen ser ut mellan leverantérer och byggféretagen som de

vander sig mot.

En fallstudie &r enligt teorin i sin ursprungsform en ”levnadsberattelse”, och det &r personer,
organisationer, processer och handelser som omfattas i en fallstudie. (Svenning, 1999, s. 130)
Andersen menar att det finns fordelar med fallstudier nar det finns manga variabler och fa
observationsenheter. Dar utgangspunkten ar att observera, beskriva och problemdiagnostisera
organisationen. (Andersen, 1998, s. 128ff)

Det géller att i empirin samla in all relevant material och information om foretaget. Samt att
informationen blandas ihop for att skapa en fullstandig bild med hjalp av harddata, mjukdata,
interjuver och observationer. (Svenning, 1999, s.130) Vid insamlandet av den empiriska
materialet har vi anvant oss av bade primar och sekundar data. Den primara data som anvands i
empirin bestar av intervjuer och observationer, sekundar data bestar av rapport, arsredovisning
samt annan skriftlig data ifran fallforetaget. Med hjalp av den insamlade data har vi sedan

kunnat skapa en fallstudie som ska ge en sa verklighetstrogen bild som mojligt.

Problemet med att anvanda sig av en fallstudie for den fragestallning som denna uppsats har ar
att resultatet inte blir generaliserat. FOr att minska risken har vi anvént oss av rapporten for att
skapa en forstaelse for byggbranschen samt samlat in annan branschspecifik information.
Genom att komplettera fallféretagets empiri med branschdata kar vi méjligheten att skapa en

fallstudie och analys som 6vergripande bor likna andra leverantorer.

Vi valde ocksa att gora en 6versiktlig studie av leverantoren for att erhalla en bredare forstaelse
for foretagets forutsattningar. Detta innebar samtidigt att vi inte gjorde en sndv avgrénsning av
observationsomradet, eventuella avgransningar gjordes senare under arbetets gang.
Anledningen ar att minska risken for att vi i ett inledande skede skulle ta bort delar av

organisationen som direkt eller indirekt paverkas av for arbetet betydande delar.
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2.3.1 Primardata

Insamlandet av primar data har gjort bade genom intervjuer och observationer. Vid intervjun
har vi anvéant oss av en dppen intervju. Andersen menar att denna intervjumetod &r bra nér en
djupare forstaelse for motiv, personlighet och beteende oss personer inom en organisation skall
uppnas. (Andersson, 1998, s.161f) Vi valde denna metod for att reducera risken att missa
empirisk material pa grund av fastlasning vid specifika fragor. Framforallt nar vi innan inte

hade djupa kunskaper om hur fallforetaget fungerade.

Under intervjun antecknades svaren ner pa papper. Vi hade ocksa mdjlighet att under tre
veckors tid folja arbetet hos Daloc och kunde bygga upp och komplettera det empiriska
materialet under studiens gang. Vi véaxlade interjuver med att anvanda oss av observationer.
Observationerna var 0ppna, strukturerade och icke-deltagande. Alla anstallda som observerades
informerades om varfor och att den enskilde anstallde inte var intressant utan de rutiner och
arbetssatt som forekommer inom foretaget. Detta for att fa en djupare forstaelse for hur arbetet
fungerade. Det okade dven mojligheten for oss att sérskilja pa information om hur de ville att
det skulle fungera med hur det i praktiken fungerade. Vare sig under intervjuerna eller under
observationerna gjordes nagra kopplingar till teorin. Detta for att det ska bli en sa korrekt studie

som mojligt utan paverkan fran andra influenser.

Intervjun och observationerna gjordes under en tre veckors period med mdjlighet att
komplettera uppgifter och observationer under hela skriv tiden. For insamling av data till
empirin  genomfordes intervjuer med VD, forsdljningschef for byggmarknaden,
forsaljningschef for privatmarknaden, inkopschef, logistikchef, administrativ chef,
regionchefer, exportansvarig, exportséljare, offertansvarig och arkitektansvarig. Observationer
gjordes bland annat av rutiner och arbetssdtt inom forséljning, inkop foretagens

produktionsmetoder och offertférfarandet med mera.

2.3.2 Sekundardata

Sekundérdata som anvandes i empirin bestod av arsredovisningar, informationsblad, intern
information, produktblad med mera. Vi fick under arbetets gang tillgang till kanslig data som
endast var avsedd for internt bruk. Dessa data ar inte upptagen i empirin pa grund av

kansligheten i materialet utan har endast varit som stod under arbetets gang.

Empirin for byggbranschen bestar endast av sekundardata. Informationen bygger i huvudsak pa

en rapport angaende sloseri i byggbranschen, som gjorts vid Chalmers Tekniska hogskola.
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Tack vare rapporten har vi kunnat ge en djup inblick i branschen da tid inte fanns for att sjalva

gora en sadan djup studie.

2.4 Val av teori

Vi har i uppsatsen valt att titta pa hur en leverantor kan paverka sloseri i byggbranschen. For
att kunna studera relationen och mojligheten att paverka valde vi att anvanda oss av Supply
Chain och Supply Chain Management som utgangspunkt for vart arbete. Anledningen till att vi
anvander oss av dessa teorier ar pa grund av att vi kan studera hela flodet av material och
information genom alla aktorer inom byggbranschen, fran leverantorens leverantor till

slutkunden.

Da var undersokning berér Supply Chain och Supply Chain Management har vi valt att
huvudsak anvéanda oss av teorier som belyser detta &amnesomrade, men vi har dven anvant
litteratur gallande verksamhet utifran ett enskilt foretags perspektiv. SC som teori samt sloseri
som fenomen har varit de omraden som vi fokuserat vart anvandande av de teorier som vi
hittat. Darefter kompletterat med teorier som stodjer eller forstarker var analys. Den
begrénsning vi har haft nar det géller utnyttjande av teorier &r att vi har gjort en makro
undersdkning och da valt teorier som é&r applicerbara pa en sadan undersokning. Slack och
Lewis menar att en Supply Chain bor observeras utifran ett makroperspektiv dar man inte gar
in i detalj och observerar utan utformar en operativ strategi. Motsvarigheten &r en operativ
ledning dar aktiviteter inom Supply Chain observeras pa en detaljniva. (Slack & Lewis, 2002,
s. 8)

Huvudmalet har varit att teorin ska ge en god grund for resten av arbetet. Den ska vara
applicerbar bade vid analysen mellan aktorerna samt hur de kan utforma en Supply Chain

Management.

Teorikapitlet kommer att byggas upp pa sa satt att vi forst forklarar vad Supply Chain ar. Vi
kommer sedan att titta pd vad som kéannetecknar sloserier och vardeskapande inom kedjan.
Darefter tittar vi pa hur Supply Chain kan koordineras och styras for att minska sloseri och 6ka
vardeskapande. Vi kommer att titta pa de olika bestandsdelar som ingar och hur de paverkar
Supply Chain som helhet. Det &r efter dessa bestandsdelar som vi sedan kommer att gora
analysen efter. For att fa en forstaelse for vad som &r optimalt har vi dven samlat in teorier fran
olika forskare om vad som dr en optimalt foér Supply Chain enligt dem. Anledningen é&r att vi

ska fa en uppfattning om hur en optimal Supply Chain ska utformas och hur den ska styras.
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Med hjélp av teorierna kommer vi att gora en analys av branschen och leverantérens
interaktion och férmaga att minska sloserier. Figur Il visar pa hur vi ska anvanda oss av
teorierna. Teorierna kommer att bade anvandas till att gora sjalva jamforelsen mellan aktérerna.
Men &ven anvandas i analysen for att skapa en mall for hur framtida Supply Chain och Supply

Chain Management bor utformas.

Leverantor Byggprojekt

Figur 111, Uppsatsens dvergripande metod

Vid insamlandet av teori har vi anvant oss av facklitteratur inom omradet samt sokt efter
tidigare gjorda arbeten och forskningsartiklar som belyst valda omrade. De databaser vi hamtat
information ifran & SUPP, Lovisa och Elin. Sokorden har varit Supply Chain, Supply Chain
Management, Byggbranschen etcetera. Vi har aven fatt tipps om aktuell litteratur ifran var
handledare. All material har studerats och jamforts med varandra for att fa relevant, korrekt och

aktuell teori.

2.5 Undersokningens kvalitet

Vi har under arbetets gang lagt stor vikt vid att sakerstalla en hog kvalitet pa de insamlade data
som anvandes i arbetet. Ett problem som vi jobbat pa &r att den information vi fatt ifran Daloc
ar vinklad, medvetet eller omedvetet, for att ge en bra bild av foretaget. En i gruppen har haft
erfarenhet ifran Daloc och pa sa satt har vi lyckats sortera bort data som var felaktig.
Erfarenheten ifran en ur gruppen har gjort att vi bada har studerat empirin sa att en distans till

foretaget har hallits under insamlandet och sammanstéallningen av data.
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Ett problem med kvalitén pa arbetet ar att vi endast har tittat pa en leverantér samt att
produkterna &r dorrar som inte utgor en stor del av ett bygge. Vi har ocksa endast tittat pa en
bransch, skillnader mellan branscher tror inte vi paverkar reliabiliteten. Skillnader i typer av
sloseri kan forekomma mellan branscher men paverkan av samarbetet mellan leverantorer och

kund for att minimera dessa anser vi vara samma oavsett bransch.
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3 TEORI

3.1 Introduktion

3.1.1 Supply Chain

Foretagets Supply Chain (SC) utgors av natverket av organisationer som ar involverade i olika
processer och aktiviteter som skapar vérde i form av produkter och tjanster till slutkunden
(Christopher, 1998). Forutom tillverkare och leverantdrer, inkluderas dven transportorer,
lagerhallare, aterforsaljare och butiker samt kunden sjalv. SC innefattar ocksa alla funktioner
som ger upphov till kostnader i framtagandet av kundlosningen. Alla foretagets funktioner, sa
som produktutveckling, marknadsforing, tillverkning, distribution, ekonomi och kundservice,
inkluderas i SC. (Chopra & Meindl, 2004, s. 4ff)

Kostnader och varde uppstar i varje
1 Kostnad ]

process och aktivitet som utfors for att ]
[ 1 Vaérdeskapande

framstélla kundldsningen. Processer och ¢ Pris
aktiviteter som ger upphov till kostnader
och vérde i SC kan beskrivas genom EI —
figur 1V, till hoger. Figuren, som vi
sjalva utvecklat, visar att varje aktivitet
har en kostad och ett vardeskapande for
hela SC. Kostnader och vérdeskapande

ackumuleras genom SC mot slutkund.

Stapeln allra langst till hoger visar den L
totala kostnaden som uppstatt vid
framtagande av kundl8sningen och det Figur IV, kostnad och vardeskapande i SC

totala vérdet till kund. Skillnaden mellan totalkostnaden och priset mot kund utgor Iénsamheten
i SC.

Inom SC finns ett flode av material fran leverantorer mot tillverkare och distributorer. Férutom
flode av material finns &ven floden av information och betalningsmedel som gar i bada
riktningarna i kedjan. Tillverkare av produkter/tjanster far material fran flera leverantorer, och
ger material till flera distributorer pa samma gang, av denna anledning kan SC karakteriseras

av ett natverk. (Chopra & Meindl, 2004, s. 4ff)
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Figur V nedan, beskriver hur floden kan se ut och framhaller samtidigt komplexiteten i SC.
Figuren utgar fran den “generaliserade SC modellen” (Bowersox et al, s. 6). Forutom floden av

information produkter och kapital finns &ven restriktioner och begransningar for dessa floden.

< Fldden av information, produkter, service, pengar och kunskap
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Restriktioner kring kapacitet, information, kdrnkompetenser, kapital och Human Resource.

Figur V, Generaliserade SC-modellen (Bowersox et.al, 2002)

I figur V ovan, ser vi att SC borjar med inkdp av material och ravaror hos leverantorer eller
direkt hos tillverkaren. Tillverkarens natverk av leverantérer kan besta av ett fatal aktorer eller
manga olika som i sin tur bestar av ett natverk av flera leverantorer. Efter tillverkning kan
produkter skeppas direkt till slutkunden eller till mellanlager for vidare transport till
aterforsaljare och slutkund. Samtidigt finns ett orderflode som bérjar hos kunder, for att sedan

spridas genom kedjan tillbaka mot leverantorerna.

3.1.2 Sloseri och vardeskapande i SC

Integration av SC innebar ett forsok att minimera kostnader samtidigt som servicenivan
forbattras. Dessa tva mal ar svara att uppna av flera orsaker. En orsak &r att SC ar ett dynamiskt
system som utvecklas med tiden. Exempelvis kan kunders efterfriga och leverantorers
leveransformaga forandras, men aven forhandlingskraften hos olika aktorer kan forandras éver
tid. En annan orsak ar att olika delar inom SC kan ha motstridiga mal. Exempelvis att

leverantorer vill att tillverkaren ska kdpa stora kvantiteter nér det passar leverantéren, samtidigt
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som tillverkaren vill minimera lager genom att képa sma volymer med tata leveranser for att
minska kostnader och o6ka flexibilitet mot kund. Pa senare tid har utvecklingen inom
informationsteknik (IT) tillsammans med forstaelse for SC-strategier mojliggjort att foretag
numera kan genomfora kostnadsreduktioner och samtidigt dka servicenivan. (Simchi-Levi, et
al., 2000, s. 1ff).

3.1.2.1 Sloseri

Processer utgdrs av en foljd av, eller parallellt utforda, aktiviteter. Sloseri innefattar aktiviteter
som utfors utan att det tillfor varde. Onodigt sldseri bor elimineras eftersom slutkunden betalar

for dessa resurskrdvande men inte vardeskapande aktiviteter.

Processer kan delas in i tre kategorier: operativa processer, stodprocesser och
ledningsprocesser, i samtliga typer av processer forekommer slgseri. De operativa processerna
innefattar aktiviteter som &r knutna till direkt framtagande av produkten/tjénsten, sléseri kan
hér forekomma i form av exempelvis felaktiga eller onddiga aktiviteter. Stddprocesser utgors
av aktiviteter som ar mer eller mindre nodvéndiga for de operativa processernas utférande, men
utan att direkt tillfora vérde till produkten/tjansten. Ledningsprocesser inrymmer aktiviteter for
att besluta om organisationens mal och strategier. Bland stodprocesser och ledningsprocesser
kan sloseri forekomma i rutiner och aktiviteter som tidigare tillfort varde till

produkten/tjansten, men som inte langre behdvs. (Josephson & Saukkoriipi, 2005).

Som tidigare namnts bestar processer av en eller flera aktiviteter. Processer inom verksamheter
tillfor antingen direkt eller indirekt varde till produkten/tjansten. Aktiviteter inom processer kan
innefatta sloseri, vilka da kan kategoriseras av exempelvis: fel i produkter; lager med material
och produkter som vantar pa att behandlas; véantan hos personal; aktiviteter och delaktiviteter
som inte behovs; forflyttning av personal utan klart syfte; varor och tjanster som inte uppfyller
kundens krav; Overarbete - att gdra mer arbete an vad kunden kréver; onddiga rorelser nar
medarbetare utfor sina jobb; éverproduktion — tillverka eller géra mer dn vad som behdvs eller
som tidigare behovts; omarbete; transporter av material; materialspill; arbete utfort i fel

ordning; for stor arbetsstyrka. (Josephson & Saukkoriipi, 2005)

De olika sldserierna bor delas in efter tre olika typer av aktiviteter for att kunna gradera de som
ar av stor vikt att eliminera eller de som ska minimeras. Forsta aktiviteten ar icke-
vardeskapande som innebadr att aktiviteterna skapar inget vérde fOr organisationen eller kunden.
Dessa aktiviteter bor elimineras helt och hallet. Exempel pa sadana aktiviteter ar aktiviteter

som sker dubbelt inom SC. Den andra indelningen dr icke-vérdeskapande men nddvéndiga

25



aktiviteter. Dessa aktiviteter bor minimeras, eller om mgjligt elimineras. Att eliminera kan
innebéra att strukturera om rutiner eller utforma fabriken pa sa satt att de forsvinner. Exempel
pa sadana aktiviteter ar transport inom organisationen eller byte av hand for verktyg.
Véardeskapande aktiviteter &r aktiviteter som skapar vérde for kund eller organisationen. Har

avser arbete bade nar det géller personal men aven maskiner. (Hines et al, 2000)

3.1.2.2 Vérdeskapande

Det kan finnas tva kundtyper som foretag bor skilja mellan, dels den narmsta kunden, dels
slutkunden. Det vi kallar kunden &r den som koper varan av foretaget for att sélja denna vidare
till slutkunden. Oavsett foretagets placering i SC ar det viktigt att uppfylla bade kundens och
slutkundens behov, forvantningar och krav. Nedanstaende resonemang utvecklar detta

vérdeskapande forhallande. (Bowersox et al, 2002, s.5-14)

Att tillfredsstalla kunden staller stora krav pa foretaget. For att tillgodose behov maste foretaget
bedriva kundfokuserad marknadsforing, erbjuda service, tillmotesgd behoven samt Oka
kundens egen framgang.

Kundfokuserad marknadsforing innebér att identifiera specifika behov hos kunden, och pa sa
satt fokusera ratt resurser och aktiviteter for att uppfylla just dessa behov. Exempelvis pa detta
ar att kundens behov och krav ar viktigare an sjalva produkten och servicen; olika kunder har
olika behov och krav; produkter och service far varde for kunden forst nar han/hon har den
tillgdnglig och fyller sitt syfte; dessutom prioriterar kunden nyttan/vinst framfor

forsaljningsvolym. (Bowersox et al, 2002, s.5-14)

Nar foretaget erbjuder kunden service maste foretag identifiera de aktiviteter som
tillfredsstaller kundens behov, samt prioritera mellan dessa for att erbjuda ett paket som nar
upp till eller overtraffar konkurrenternas erbjudande. Det galler da att erbjuda kunden ratt
mangd, av ratt produkt, vid ratt tid, till ratt plats, i ratt skick, med rétt pris och med rétt
information. Det erbjudna paketet ska inneb&dra hogt mervarde for kunden, samtidigt som
kostnaden for foretaget att erbjuda servicen maste vara lagre an det pris kunden betalar, detta

for att servicen ska skapa 6kad vinst hos foretaget. (Bowersox et al, 2002, s.5-14)

Kundtillfredsstallelse erhalles genom att uppna eller 6vertraffa kundens forvantningar. For att
foretaget ska kunna forverkliga detta maste foretaget kartlagga kundens forvantningar, skapa
forstaelse for hur dessa forvantningar formas, och forstd forhallandet mellan kundens

uppfattning om servicens kvalitet och tillfredsstallelse.
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Foretagets egen formaga att vixa och vara Ionsam ar beroende av formagan att locka till sig
och behalla marknadsdominerande kunder. Det ar darfor kritiskt att utnyttja foretagets resurser
for att starka och utveckla kundernas langsiktiga framgang. Endast genom framgangsrika

kunder kan foretagets egen tillvéxt och lonsamhet sékerstallas. (Bowersox et al, 2002, s.5-14)

3.2 Teoretisk referensram

De valda teorier som kommer att behandlas har ar hamtade fran teorier som behandlar SC pa en
makroniva. Vi kommer inte anvanda teorier som tittar i detalj pa olika aktiviteter utan ha en

mer 6vergripande syn pa de aktiviteter och aktorer som &r involverade i arbetet.

Den teoretiska referensramen som vi kommer att anvénda oss av ar beskriven i figur VI nedan.
Den visar hur vi kommer att anvanda de teorier som kommer i kapitlet och hur de ska anvéndas

for att bygga upp analysen.

Supply Chain i byggprojekt

[ ]
Byggf<‘jretaget<l/| Faciliteter '\|>Leverant'c'>ren
\I l/
Processer | —1 ~—~—_ Processer
<\| Lager l/>
Sloseri och - — Formaga att
pygggssler <\| Transporter L—| - pro?:r;g::f%ot
byggforetag
<|< Information >|>

Kvalitet, hastighet , flexibilitet,
ostnad, tillforlitlighe

Supply Chain Management i buggprojekt

Figur VI, Teoretisk referensram som beskriver uppsatsens teoretiska uppbyggnad

For att studera sloseri och vardeskapande i byggbranschen har vi analyserat bestandsdelarna i
SC, vilka ar faciliteter, lager, transporter och information. Vi kommer att ga in pa de olika
delarna och forklara vad de innebar och hur de paverkar SC. Dessa bestandsdelar ar fordelade

mellan byggfdretaget, som har huvudansvaret i byggprojektet, och leverantorer.
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Bestandsdelarna yttrar sig i olika processer hos byggforetaget och leverantérer. Inom
byggprojekt finns det processer som skapar varde samt processer som skapar sloseri,

leverantdren interagerar med byggféretaget genom sina egna processer.

Da dessa processer sker i interaktion mellan aktorerna ar det viktigt att de utfors pa ett satt som
ar anpassat till bade aktorernas forutséattningar. FOrutom att processerna maste anpassas till de
bada aktorerna, maste de samtidigt koordineras och hanteras for att skapa optimalitet i
interaktionen. For en framgangsrik SCM é&r det viktigt att alla floden mellan bestandsdelarna i
SC utfors pa ett satt som innebar hog kvalitet, hastighet, flexibilitet och tillforlitlighet,

samtidigt som kostnaden halls nere.

Vi kommer nedan i teorikapitlet att forst ga igenom de olika bestandsdelarna och forklara dem
utifran ett teoretiskt perspektiv. Darefter kommer vi att utifran teorins synvinkel pa det

optimala tdnkandet inom SC.

3.3 Bestandsdelar av SC

For att minimera sldseri och maximera vérde &r design, planering och hantering av SC viktig.
Chopra och Meindl sarskiljer mellan fyra bestandsdelar av SC, namligen faciliteter, lager,
transporter och information. Foretag maste designa, planera och hantera SC sa att balans
uppnas mellan produktivitet och effektivitet pa ett satt som motsvarar foretagets évergripande
strategi. (Chopra och Meindl, 2002, s. 52f) Nedan kommer vi att beskriva dessa fyra drivare av
SC.

3.3.1 Faciliteter

SC innefattar flodet av ramaterial, produkter i arbete och fardiga produkter mellan eller genom
leverantorer, lager, distributionscentraler och butiker. (Simchi-Levi et al, 2004, s. 17) Det ar pa
dessa platser som material lagras, tillverkas och monteras. Placeringen av faciliteterna har

markant inverkan pa prestationen hos SC.

Malet &r att hitta en optimal balans mellan effektivitet och produktivitet kring floden av
material och produkter. Vid design av SC &r det darfor viktigt att ta i beaktning hur foretaget
nar kunden samt reagerar pa forandringar och trender, samtidigt som designen skall innebara
hog grad av produktivitet. Kostnader som associeras med faciliteternas placering ar
produktionskostnader, transportkostnader, lagerhallningskostnader, lokalkostnader och
inkodpskostnader. (Simchi-Levi et al, 2004, s. 16)
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Vid besluten kring faciliteter finns det flera komponenter att ta h&nsyn till. En viktig
komponent ar lokaliseringen av faciliteter, central lokalisering skapar produktivitet samtidigt
som decentraliserad lokalisering Okar foretagets effektivitet tack vare narhet till kund.
Kapacitet ar en annan komponent som maste beaktas. Hog kapacitet ger god flexibilitet och
effektivitet men lag produktivitet, samtidigt som begransad kapacitet innebar hog produktivitet
men samre flexibilitet. Vidare maste foretaget besluta om graden av foradling i faciliteterna,
exempelvis kan produktfokuserad verksamhet dar hog grad av fardigstdllande pa ett fatal
produkttyper utforas, alternativt kan funktionsfokuserad verksamhet med specialisering pa ett
fatal aktiviteter for manga produkttyper véljas. Sist maste foretaget besluta kring lagermetod,
dar foretaget exempelvis kan ha effektiva lager med fa typer av material eller flexibla lager
med allt material som kravs for slutprodukten. Besluten kring samtliga komponenter ar saledes
beroende av balansen mellan produktivitet och effektivitet som foretaget maste ha (Chopra och
Meindl, 2002, s.52ff).

Vid foérandring av natverket av faciliteter ar det viktigt att skapa en balanserad kompromiss
mellan existerande konfiguration och det teoretiskt optimala natverket. Exempelvis maste
foretaget ta i1 beaktning kundspecifika servicebehov, existerande faciliteter och deras
utvecklingspotential, nuvarande materialfloden och var montering av delkomponenter sker
(Simchi-Levi et al, 2004, s. 111).

3.3.2 Lager

Lager av material och produkter & nodvandig da tillgdngen inte exakt stammer med
efterfragan. Lager mojliggor att efterfragan kan tillgodoses aven vid variationer samt mojliggor
effektivare tillverkning och distribution. Lagerhallningen inverkar markant pa kostnaden i SC
och har samtidigt stor betydelse for foretagets effektivitet pa varierande efterfraga. (Chopra och
Meindl, 2002, s. 52).

Lagerhallning sker pa flera platser inom SC, exempel ar lager av ramaterial, produkter i arbete
och fardiga produkter. Svarigheterna bestar i att hantera interaktioner mellan olika delar av SC
som har individuella strategier for att minimera kostnad och maximera kundvérde (Simchi-Levi
et al, 2004, 5.27).

Nar det galler lager finns ocksa flera komponenter som maste beaktas vid design av SC. Den
forsta komponenten ar lageromsattning, dar bestallningsvolym och bestéliningsfrekvens avgor
hur stort lagret maste vara. En annan komponent ar sakerhetslager som halls for att hantera

osaker efterfraiga men som kan leda till kostnader i form av osalda produkter. Ytterligare en

29



viktig komponent &r sourcing, vilket innebdr att besluta om vad som skall tillverkas externt,
vilken portfolj av leverantorer foretaget valjer, vilka prestationsmatt som anvands, kontrakt och
inkopsrutiner. Sourcing paverkar lagerhallning inom SC likval som produktivitet och
effektivitet. Aven vid beslut gallande lagerkomponenter &ar det kritisk med en balans mellan
produktivitet och effektivitet (Chopra och Meindl, 2002, s. 54ff).

Hantering och kontroll av de olika typerna av lager kan vara antingen centraliserad eller
decentraliserad. Bada modellerna har fordelar och nackdelar, vilken som anvénds beror i hdg
grad pa hur forandringarna pa marknaderna ser ut. Centraliserad kontroll mojliggor béttre
koordination av kundservice, lagerkostnader och transport samt mojliggér omférdelning av
lager vid skiftande efterfraga och darmed erhalla lagre total lagervolym. Daremot ger
decentraliserad kontroll kortare “lead time” da anpassning efter kunders efterfragan kan ske
snabbare (Simchi-Levi et al, 2004, s. 111f).

3.3.3 Transporter

Transporter innefattar sjalva flodet av material och produkter mellan faciliteter inom SC. Valet
av transportmetod har inverkan pa produktivitet och effektivitet, exempelvis leder snabba
transporter, sma volymer eller snabbt transportmedel, till hog flexibilitet pa bekostnad av
produktivitet. VVidare paverkar transporter lokalisering av faciliteter och lagerhallning (Chopra
och Meindl, 2002, s. 52).

Komponenter som paverkar beslut kring transporter vid design av SC ar foljande. Forsta
komponenten &r typ av transpormedel, exempelvis flyg, lastbil, tag, fartyg, men vissa typer av
produkter kan transporteras elektroniskt eller via pipeline. Varje transportmedel har olika
egenskaper nér det géller hastighet, kapacitet, kostnad och flexibilitet. En annan komponent &r
valet mellan flexibilitet genom egen transport eller outsourcing av transporterna vilket leder till
hdg produktivitet. (Chopra och Meindl, 2002, s. 59ff). En tredje komponent &r rutt och natverk
som anvands for att na ut till kunden, exempelvis direkttransport, mellanlager och cross-
docking. Direkttransport innebar att produkten transporteras fran fabrik direkt till
kund/forsaljare. Mellanlager innebéar att produkten gar fran fabrik via lager och/eller
distributionscentraler till kund/forséljare. Cross-docking innebér att en lokal anvénds som
knytpunkt for inkommande och utgaende transporter, dar omlastning sker for vidare transport.
(Simchi-Levi et al, 2004, s. 112)
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3.3.4 Information

Vikten av information &r en ofta forbisedd del av SC, inte desto mindre utgdr information den
kanske viktigaste bestandsdelen nar det galler att 6ka produktivitet och effektivitet inom SC.
Information utgor kontakten mellan olika steg i SC och mdjliggér koordination mellan
aktiviteter. Vidare anvands information i den dagliga verksamheten, inom varje steg i SC, for

att exempelvis planera tillverkning och inkdp. (Chopra och Meindl, 2002, s. 52)

Hur och vilken information som sprids mellan aktorer paverkar de 6vriga delarna i SC. Ju mer
information som nyttjas, desto hogre produktivitet och effektivitet kan uppnas inom SC.
Exempelvis kan spridning av information mellan aktorer reducera bullwhip-effekten och lead
time inom SC och information kring fler variabler skapar forutsattningar for battre prognoser
(Simchi-Levi et al, 2004, s. 82ff).

Det finns flera komponenter av information som paverkar SC. En viktig komponent &r
huruvida informationen galler push- eller pull-system. Beroende pa vilken del av SC som
betraktas kan push- eller pull-system anvandas vilket paverkar den typ av information som
krévs, push-system kraver information som mdjliggor planering mendan pull-system kréver
snabb information om den faktiska efterfragan. En annan viktig komponent galler
informationsspridning for koordination. Olika steg i SC kraver olika typer av information for
att koordineras vilket innebar att foretaget maste beakta vilken typ av informationsspridning
som dar Onskvard. Samtidigt utg6r information ett konkurrensmedel vilket kan leda till
begransad  informationsspridning. En  tredje  komponent kring information &r
efterfrageprognoser och produktionsplanering. Information ar viktig for att gora korrekta
prognoser som sedan ligger till grund for produktionsplanering. Denna planering har stor
betydelse i hela SC eftersom leverantdrer och ravaruleverantorer maste koordineras. En fjarde
komponent &r prissattning. Information &r viktig for att forsta prisets inverkan pa efterfragan,
vidare kravs information om materialtillgang, efterfragan och slutkundens beteende for att
skapa langsiktig lonsamhet. Den sista komponenten &r informationsteknik (IT) som kan
innebdra produktiv och snabb spridning av information inom eller mellan foretag i SC. Viktiga
utvecklingar inom IT &r exempelvis elektronisk datadverforing (EDI), Internet, elektronisk
handel och affarssystem eller Enterprise Resource Planning (ERP) samt olika mjukvara som
forbéattrar beslutsunderlag inom foretag och SC (Chopra och Meindl, 2002, s. 61ff).

Okad informationsspridning inom SC stéller krav p& koordinering av 1T-system mellan aktorer,
denna koordinering forsvaras av att olika aktorer i SC kan ha olika strategier for att minimera

kostnader och maximera kundvarde. Det &r darfor viktigt att hitta incitament for alla aktorer att
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sprida information for att mojliggdra koordination och integrering av SC. Malet med 1T-system
inom foretag och SC &r att lanka samman all information kring produkten fran foretagsinterna
funktioner till leverans och fardigstallande hos kund. Informationen ska vara tillgangligt for
samtliga berdrda parter inom SC och dessutom ska IT-systemen mojliggora analys, planering
och beslutsfattande inom hela SC (Simchi-Levi et al, 2004, s. 81f).

3.4 Optimal SC

Malet med Supply Chain Management (SCM) &r att skapa effektivitet och produktivitet genom
hel kedjan fram till kund. Eftersom SCM innebér att skapa en produktiv integration mellan
leverantorer, tillverkare, grossister och séljare, innefattas aktiviteter pa strategisk, taktisk och
operationell niva. (Simchi-Levi, et al., 2000, s. 5ff).

En langsiktig och framgangsrik SC maste vara responsibel, anpassningsbar och allierad. Med
responsibel menas att SC maste vara flexibel vid ovantade forandringar i marknaden. Bade
kunders efterfraga och leverantdrers utbud varierar, vilket staller krav pa responsibilitet for att
snabbt och kostnadseffektivt hantera variationer pa marknaden. En responsibel SC staller krav
pa informationsflode, samarbete, forsenar differentiering, lagerhallning, logistik och back-up-
planer. En anpassningsbar SC innebér att det finns mojlighet att utveckla eller byta ut
leverantorer ndar markanden eller strategin fordndras. Genom att ha byta ut eller utveckla
leverantorer, kan de nya behoven tillgodose, vilket krévs for att foretagets SC forbli
framgangsrik pa lang sikt. En anpassningshar SC staller krav pa identifiering av trender samt
formagan att genomfora snabba forandringar i SC. Till sist maste hela SC vara allierad, vilket
innebér att foretagen etablerar en gemensam malbild sa att alla aktorers intressen sammanfaller
inom SC. Alliering kan skapas genom att dela risker, kostnader och vinster inom SC, vidare

kan intermedidrer anvandas for att skapa alliering inom SC (Lee, 2004).

SCM innebér saledes att hantera SC pa ett satt som optimerar effektivitet och produktivitet. En
optimal SC kan likstéllas med en enda organisation, dar fléden av information, kapital och
material kan ske relativt friktionsfritt. For att 0ka effektivitet och produktivitet i SC krévs fokus
pa samma variabler som inom foretag, namligen kvalitet, hastighet, flexibilitet, kostnad och
tillforlitlighet. (Slack & Lewis, 2002, s. 41ff)

3.4.1 Kvalitet
Begreppet kvalitet anvands pa olika satt. Att en produkt har hog kvalitet kan betyda att den

overensstammer med specifikationen, kvalitet kan ocksa vara beroende pa specifikationen i sig.

Kvalitet kan vidare avse att kontinuerligt mota eller overtréffa kundens forvantningar (Slack &
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Lewis, 2002, s. 43). Kvalitén dr den mest synliga aspekten av SC och brister i kvalitén &r
synligt for slutkunden. Och har stor paverkan pa kundens lojalitet. (Harrison & van Hoek,
2002, s. 15)

Inom SC é&r det viktigt att alla aktorer fram till kund har hog kvalitet. Om kvaliteten i nagon del
av SC ar lag far detta konsekvenser for det fortsatta framtagandet av slutprodukten. Det ar av
denna anledning av yttersta vikt att mata kvalitet genom hela SC. (Slack & Lewis, 2002, s. 43f)
Internt i SC maste dven aktorerna skapa robusta processer da processerna ar centralt for SC’s
prestation. Robusta processer hjalper hela SC att minska kostnader genom att fel reduceras
inom processerna. Aven okar tillforlitligheten genom att gora processerna mer sakra. (Harrison
& van Hoek, 2002, s.15)

3.4.2 Hastighet
Med hastighet avses matning av tid det tar att genomfora nagonting. Tiden som méts kan vara

for en aktivitet, flera aktiviteter eller for alla aktiviteter. | slutdindan kan matningen av hastighet
darmed galla den tid det tar mellan det att kunden gor sin bestélining till dess att kunden
erhaller produkten (Slack & Lewis, 2002, s. 44).

Nér det géller SC kan hastigheten vara av yttersta vikt for att kunna tillgodose kunden med den
efterfragade produkten. DA alla aktorer i SC ar beroende av varandra ar det kritiskt att mata tid
for att vara konkurrenskraftig (Slack & Lewis, 2002, s. 44). Inom en enskild organisation kan
information, kring exempelvis efterfraga, trender och nya produkter, snabbt spridas for
anpassningar av alla funktioner till de nya forutsattningarna. Da en SC bestar av flera olika
aktorer tar det ldngre tid att anpassa verksamheten. Exempelvis kan en ny produktdesign
involvera leverantdrer som darmed behover tid for att utveckla nya processer. For att 6ka
hastigheten krdvs att information kan spridas snabbt genom SC. (Simchi-Levi, et al., 2000, s.
81f)

3.4.3 Flexibilitet
En SC innebér en hdg grad av komplexitet i jdmforelse med en enskild organisation. Till

skillnad fran en organisation, finns i SC flera potentiella aktérer som kan leverera material eller
komponenter. Leverantdrerna i sin tur har ytterligare leverantorer, vilket gor det svart att
overblicka slutproduktens SC. Vidare ar det vanligt att leverantorer tillgodoser flera segment,
vilket innebér att optimal anpassning till en specifik SC forsvaras. (Simchi-Levi, et al., 2000,

s.7f) Inom SC dr det viktigt med flexibilitet hos alla aktorer for att hantera variationer i
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efterfraga, gora produktanpassningar och svara pa andra of6rutsedda handelser (Slack & Lewis,
2002, s. 46).

Flexibilitet kan innebara formagan till forandring fran ett tillstand till ett annat, men flexibilitet
kan ocksa avse formagan att byta mellan olika aktiviteter utan storre stérningar. | bada fallen
handlar flexibilitet om férandring, graden av flexibilitet inom en organisation kan anses métbar

genom hastigheten och kostnaden som uppstar av forandringen (Slack & Lewis, 2002, s.46f).

Inom organisationer kan évergripande system som integrerar processer implementeras relativt
enkelt. Anvandandet av affarssystem ar ett extremt exempel pa att manga kritiska funktioner &r
sammankopplade for att information latt ska kunna spridas inom organisationen och skapa hog
flexibilitet. 1 SC finns det naturliga hinder mot integrering av processer. Nagra exempel pa
hinder ar att information utgor konkurrensmedel och darfor inte sprids i den utstrackning som
ar oOnskvart, att globalisering innebar sprakliga och kulturella barriarer och att
informationsteknik hos olika parter varierar. Ett vanligt férekommande problem inom SC &r
Bull Whip effekter, vilket innebar att variationer i efterfragan leder till planeringsproblem vilka
eskalerar langre bak i SC, vilket bland annat paverkar lead time i SC. Detta &r ett resultat av att
SC saknar en flexibel struktur. (Simchi-Levi, et al., s. 221ff)

3.4.4 Kostnad
Alla ovanstaende faktorer paverkar kostnaden for slutprodukten. Kostnader avser har allt

kapital som pa nagot satt gar at for att ta fram en produkt, darmed innefattas dven operativa
kostnader, kapitalbindning i material, maskiner och faciliteter samt andra overhead-kostnader.
(Slack & Lewis, s. 48)

Ju mindre kostnad som belastar slutprodukten desto hogre potentiell I6nsamhet kan uppnas i
SC. Det ar darfor av stor betydelse att alla aktorer i SC fokuserar pa att minimera kostnader,

men ocksa att floden mellan foretag sker pa ett kostnadseffektivt sétt. (Slack & Lewis, s. 48)

Till skillnad fran en organisation, dar alla funktioner styrs genom ledningen, styrs varje aktor
inom SC separat fran varandra. Eftersom SC forandras kontinuerligt, exempelvis genom att
leverantorer byts ut eller nya produkter utvecklas, maste varje aktor i SC sakerstalla vinst pa
kort sikt. Att varje enskild organisation har egna vinstkrav fran &garna forstarker
kortsiktigheten och leder till att alla aktorer i SC forsoker maximera sin egen l6nsamhet och
vinst. Nar aktorer i SC forsoker optimera sin egen verksamhet finns risken att suboptimering
uppstar genom att kostnader laggs pa andra aktorer, vilket kan leda till onddigt hoga kostnader
totalt i SC. (Simchi-Levi, et al., 2000, s.3f)
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3.4.5 Tillforlitlighet
Tillforlitlighet innebar att verkligen leverera det kunden efterfragar, nar kunden efterfragar det

samt att mdta dessa behov varje gang (Slack & Lewis, 2002, s.44-46).

I SC ar tillforlitlighet absolut nodvandigt. Om en leverantor har lag tillforlitlighet uppstar
kostnader for koparen eftersom denna maste halla lager for att eliminera risken for
produktionsstopp. (Slack & Lewis, 2002, s. 44ff)

For att uppna hogt fortroende mellan aktorer kravs det en tro hos alla parter inom SC pa att en
aktor ar intresserad av de andra aktorernas val och gor inget utan att forst ta i atanke hur det
paverkar de andra aktorerna. Men det ar viktigt att séarskilja pa fortroende och makt. | en
maktbaserad relation bestdmmer den starka aktoren. Detta kan vara en fordel i det korta
perspektivet men ar negativt i ett langre perspektiv Ett hogt fortroende inom SC kan Oka
prestationen for alla aktorer genom att en mer naturlig linjering av incitament och mal uppnas,
det blir lattare att implementera handlingsorienterad ledning for att uppna koordination mellan
aktorer. (Chopra & Meindl, 2004, s. 493f)
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4 EMPIRI OM BYGGPROJEKT

4.1 Allméant om byggbranschen

Byggsektorn &r av stor betydelse bade for ekonomin i stort och for enskilda méanniskor. Utan
byggindustrin hade vi inte haft bostader, arbetsplatser, végar, broar, el, vatten eller aviopp.
Cirka 30 % av vara inkomster anvands till vart boende, och ytterligare en del av den skatt vi

betalar gar till att finansiera offentligt byggande. (Lutz & Gabrielsson et al, 2000)

Samhallsbyggnadssektorn, som omfattar alla som involveras i uppfdrandet av byggnationer,
omsétter cirka 350-400 miljarder SEK per ar och sysselsatte cirka 420 000 personer ar 2004.
(Sveriges Byggindustrier) Byggsektorn inkluderar byggforetag, bygghantverksforetag,
byggmaterialindustri, byggvaruhandel, grossister, arkitekter, konsulter, distributions- och
transportforetag med flera. Sjalva byggprocessen omfattar planering av bebyggelse,
markanskaffning, finansiering, projektering, sjélva byggnationen samt formedling och
forvaltning av bostader. Darmed involveras ytterligare akttrer runt byggindustrin.

Enbart inom byggindustrin omsattes 170 miljarder och 240 000 personer sysselsattes ar 2004.
Bland de storsta byggforetagen aterfinns Skanska med cirka 21 miljarder SEK i omséttning och
cirka 8700 sysselsatta, NCC med cirka 17 miljarder i omsattning och sysselsatter cirka 7300

personer och Peab med 14 miljarder i omséttning och 6800 anstéllda. (Sveriges byggindustrier)

Inom byggsektorn finns ett stort antal branschorganisationer samt andra typer av
paraplyorganisationer och natverk. Nagra av dessa organisationer ar: Sveriges Byggindustrier,
som &r en intresseorganisation for byggforetagen; BYSAM, som é&r ett nétverk for
intresseorganisationerna inom material- och kompositindustrier; Svensk Byggtjénst ar ett av
flera organisationer samagt aktiebolag som bland annat tillhandahaller en databas over
byggvaror med cirka 110 000 olika produkter
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4.2 Byggprojekt

4.2.1 Floden i byggprojekt

Ett byggprojekt bestar av flera olika faser och processer som kan beskrivas enligt figur VII

nedan som i huvudsak &r hamtad fran Friblick. (Olsson, 2000)

Projektidé
\/
Projekt-

Konceptuell

\desw

Specifikation

w

Material Agenter/ Grossister U-leverantor Produktion
tillverkare séljare installator ggforeta

Underhall

Forsaljning

Figur VII, processer och supply chain. (Olsson, 2000)

I den horisontella kedjan, som kallas vérdekedjan, beskrivs materialflodet fram till
byggarbetsplasten dér byggforetaget utfor byggnationen. Byggprojektets vardekedja utgors av
samtliga leverantorers arbete och material, men bakom varje leverantér finns ytterligare
vardekedjor varifran leverantorerna inforskaffar material. Den vertikala kedjan kallas for
byggprocessen och inkluderar bestéllaren, arkitekter, designers som ansvarar for de olika

processerna. (Lutz & Gabrielsson, 2002)
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4.2.2 Kostnader i byggprojekt

Produktionskostnaden &r den totala kostnaden for ett byggprojekt och kan delas in i
byggkostnad och byggherrekostnad. Byggkostnaden avser mark- och schaktningsarbeten,
uppférande av byggnaden, grov- och finplanering av marken och anslutningskostnader for el,
fjarrvdrme och kabel-tv med mera. Byggherrekostnaden avser huvudsakligen markforvarv,
kommunala avgifter, projektering, kreditiv, kontroll, garantier, forsékringar, mervérdeskatt och

byggherrens egen administration. (Sveriges Byggindustrier)

Exemplet pa kostnadsfordelningen i figur V1II nedan baserar sig pa flerbostadsprojekt under

2003 vars information ar hamtad fran Sveriges Byggindustrier.

Produktionskostnad

Moms 17 %

Byggherrekostnader 39 %
Byggherrens kostnader

22 %

» &
»

Transport, maskiner &
omkostnader 17 %

Material 28 %

Byggkostnad 61 %

Tidnsteman 4 %
UE-hantverkare 4 % Lonekostnader 16 %
Byggnadsarbetare 8 %

Figur VIII, kostnader vid projekt (Sveriges Byggindustrier)
Enligt Borgbrant ar kostnadsutvecklingen i byggbranschen i hog grad beroende pa den
allmanna konjunkturen. Vid lagkonjunktur ar prisokningarna sma medan hdgkonjunktur

innebér stora prisdkningar. (Borgbrant, 2003)
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4.3 Sloseri i byggprojekt

I september 2005 presenterades en rapport om sldseri och kostnader i byggbranschen, ”Sloseri i
byggprojekt”. Denna undersokning ar utford av Per-Erik Josephson och Lasse Saukkoriipi pa
Chalmers tekniska hogskola i samarbete med flera organisationer sa som Svenska
Byggbranschens Utvecklingsfond, Centrum for Management i Byggsektorn, Boverkets
Byggkostnadsforum, Competitive Building samt flertalet byggféretag. Denna studie har valts
som underlag till var undersokning da resultaten kartlaggar konkreta sloseriproblem inom

byggbranschen i allménhet, och i byggprojekt i synnerhet.

Josephson och Saukkoriipi fokuserar pa vilka typer av sloseri som uppstar inom byggprojekt.
De utgar fran en utvecklad kategorisering av sloseri utifran exempelvis: fel i produkter; lager
med material och produkter som véntar pa att behandlas; vantan hos personal; aktiviteter och
delaktiviteter som inte behdvs; forflyttning av personal utan klart syfte; varor och tjanster som
inte uppfyller kundens krav; Overarbete — att gora mer &n vad kunden kréver; onddiga rorelser
nar medarbetare utfor sina jobb; Overproduktion — att tillverka eller géra mer &n vad som
behovs eller som tidigare behdvts; omarbete; transporter av material; materialspill; arbete utfort

i fel ordning, samt; for stor arbetsstyrka.

Josephson och Saukkoriipi menar att sloseri i storre byggprojekt kan uppga till cirka 30-35 %
av projektets hela produktionskostnad. Indelat efter de fyra kategorierna utgor sloseri av fel i
kontroller mer an 10 %, resursanvandning mer &n 10 %, hélsa och sékerhet cirka 12 %, och

system och strukturer cirka 5 % av projektets produktionskostnad.

Josephson och Saukkoriipi anvénder flera olika kostnadsfordelningar i sin studie. De skiljer pa

produktionskostnad, byggkostnad och byggherrekostnad.

4.3.1 Fel och kontroller

Sléseri i form av fel kan uppsta vid arbetsplatsen, vid produktion, skador vid transport och vid
leverantorens fabrik. Da fel uppstar kravs kontroller, felsékning och reparationer vilket tar
resurser i ansprak utan att varde tillsatts. Forutom fel under tillverkning kan fel ocksa uppsta av
externa faktorer sia som stolder och skadegdrelse. Stolder utgor enligt Josephson och
Saukkoriipi (2005) stora kostnader i form av tid for ateranskaffning och produktionsstopp samt

forsékringar.

39



Josephson och Saukkoriipi delar upp sléseri genom fel och kontroller i fyra underkategorier:
”Felkostnader under produktionen”; ”Kontroller och besiktningar”; ”Stélder och skadegorelse”,

samt; "Fler exempel”.

4.3.1.1 Felkostnader under produktion

Synliga felkostnader uppgar enligt Josephson och Saukkoriipi till mellan 2,3 och 8.1 % av
byggkostnaden. Dolda felkostnader ar storre &n de synliga och bedéms av Josephson och
Saukkoriipi utgéra mellan 2,7 och 5,4 % av byggkostnaden. Exempel pa sadana fel ar: fel
under tillverkning pa fabrik och mellanlager; fel under tillverkning av maskiner och utrustning
samt hantering av dessa; fel i underentreprentrernas processer. Vidare bedéms kostnader for ej
upptackta fel bedoms utgdra 10 % av den synliga felkostnaden och kostnaden for ej upptackta

konsekvenser beddms vara 5 % av den synliga felkostnaden.

4.3.1.2 Kontroller och besiktningar

Det finns flera typer av kontroller och besiktningar som genomférs i byggprojekt, exempelvis
interna och externa kontroller samt slutbesiktning. Josephson och Saukkoriipi menar att
kostnaden for dessa kontroller och besiktningar utgér cirka 0,2 — 1,5 % av projektets

produktionskostnad.

4.3.1.3 Stélder och skadegorelse

Stolder och skadegorelse orsakar kostnader av flera slag, exempelvis ateranskaffning,
produktionsstopp, inrapportering internt och till polis, samt kostnader for foérebyggande arbete
sd som larm, vaktbolag och forsakringar med mera. Josephson och Saukkoriipi uppskattar

kostnaden for stolder och skadegorelse till 1 — 1,5 % av projektets produktionskostnad.

4.3.1.4 Fler exempel

Andra fel som kan uppsta ar exempelvis: fel i tidiga skeden sa som vid projektering;
besiktningsanmarkningar som ger upphov till omarbete; forsakringar; hantering av datorer som
kranglar eller troga datorsystem som skapar langa vantetider och férseningar, samt onddiga
program som inte anvands; andringar och tillaggsarbeten, exempelvis pa grund av revideringar

och PM under anbudstiden.

4.3.2 Resursanvandning

Vid resursanvandning kan sloseri forekomma pa grund av outnyttjad arbetstid, maskiner och

byggnadsmaterial. Sldseri av arbetstid forekommer vid omarbete, vantan, outnyttjad tid och
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avbrott. Nar det géller maskiner och material som anvédnds vid byggprojektet kan sloseri
forekomma i form av lag nyttjandegrad, dalig samordning, spill och 6verbestéllning, avfall och

outnyttjade transporter med mera.

Josephson och Saukkoriipi kategoriserar sldseri i resursanvandning inom: ”Arbetstid”;

”Maskiner och utrustning pa byggarbetsplatsen”; ”Material”’, samt; "Fler exempel”.

4.3.2.1 Arbetstid

Byggarbetares arbetstid delas in i direkt vérdeskapande arbete, forberedelser och rent sléseri.
Josephson och Saukkoriipi inkluderar sjukskrivningar av byggnadsarbetare och stddjande
uppgifter som arbetsledning utfor som sléseri. Byggarbetsledares arbetstid innefattar sloseri
som uppkommer av ovéntade handelser, akut problemlGsning och oplanerade moten.
Avrkitekters och installationskonsulters arbetstid inbegriper sloseri i form av avbrott, vantan och
omarbete. Enligt Josephson och Saukkoriipi forekommer ytterligare sléseri pa grund av

splittrade arbetsdagar, det vill séga stdndiga byten av arbetsuppgifter.

4.3.2.2 Maskiner och utrustning pa byggarbetsplatsen

Vid anvandandet av maskiner och utrustning uppstar sloseri nar dessa star still eller av olika
orsaker inte anvéands. Josephson och Saukkoriipi har beraknat sloseri utifran den faktiska tiden
som maskiner och utrustning befinner sig pa arbetsplatsen, det vill sdga 24 timmar om dagen 7

dagar i veckan.

4.3.2.3 Material

Enligt studien uppstar sloseri genom att material gar till spillo eller inte anvands. Spill uppstar
pa grund av att material forsvinner eller maste kasseras. For att kompensera for spill sker inkop
av storre kvantiteter an vad som berdknas ga at till projektet, detta for att undvika

produktionsstopp.

4.3.2.4 Fler exempel

Andra exempel pa sloseri i resursanvandningen ar: manga moten med varierande tidsdisciplin
och dar personer deltar pa hela motet trots att deras relevanta punkter endast behandlas en
kortare tid; transportfordon kérs ibland tomma vilket innebar sloseri; avfall i form av
emballage forekommer i stora mangder och utgor sloseri eftersom det inte skapar vérde for
kunden; lokaler och datorer som endast anvands en liten del av veckans timmar kan ocksa

anses utgora sloseri enligt Josephson och Saukkoriipi.
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4.3.3 Halsa och sakerhet

Nér det géller hélsa och sékerhet &r sloseri associerat till arbetsrelaterade skador och sjukdomar
som leder till personalbortfall och rehabilitering. Dessa problem leder till direkta kostnader for

enskilda projektet, men &ven indirekt genom sociala kostnader och hogt skattetryck.

Josephson och Saukkoriipi delar in sloseri for hélsa och sakerhet i tva kategorier:

”Arbetsrelaterade sjukdomar och olycksfall” och ”Sléseri dolt i skattemedel”.

4.3.3.1 Arbetsrelaterade sjukdomar och olycksfall

Arbetsskador &r relativt vanliga inom byggbranschen. Arligen sker dodsfall och
belastningsskador som far medicinsk invaliditet och fortidspensionering som féljd. Aven lattare
arbetsskador skapar personalfranvaro som innebér kapacitetsforluster, forsamrad kvalitet, ckad

administration och kostnader for anstallning samt inskolning av ny personal.

4.3.3.2 Sloseri dolt i skattemedel

Sloseri i denna bemérkelse omfattar kostnader som tdcker statens, landstingens och
kommunernas utgifter. Skatten som finansierar dessa utgifter betalas av fOretagen genom
moms, inkomstskatt och sociala avgifter. Josephson och Saukkoriipi beddmer att sldseri i
denna form motsvarar cirka 14 % av projektets produktionskostnad. Josephson och Saukkoriipi
betonar att det av naturliga skal ar svart for ett enskilt foretag att reducera detta dolda sloseri sa

att det ger markbar effekt pa det egna projektet.

4.3.4 System och strukturer

Sloseri kan vidare forekomma pa grund av daliga organisationsstrukturer och ledningssystem.
Har kan ansokan om tillstand hos myndigheter ta lang tid, kostnader for att soka, bedéma och
forhandla med leverantorer, samt dokumentationer som tar tid i ansprak men som i vissa fall
ger begréansad nytta for projektet. Vidare kan sloseri forekomma i form av mailhantering,

tidsrapporter och komplicerade certifieringar med mera.

Josephson och Saukkoriipi delar in sloseri fran system och strukturer i fyra kategorier:

”Detaljplanprocessen”; ”Anbudssystemet”; "Dokumentation”, och; "Fler exempel”.

4.3.4.1 Detaljplanprocessen

Sléseri kring detaljplanprocessen innefattar rantekostnader och outnyttjad tid som uppstar i
vantan mellan det att personer arbetar med detaljplanen. Denna véntan kan uppstd av olika

orsaker, exempelvis vid 6verklagande av detaljplan da olika instanser ska behandla &rendet.
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4.3.4.2 Anbudssystemet

Josephson och Saukkoriipi menar att sloseri uppstar genom att flera leverantorer lamnar anbud
pa projektet. De forlorande leverantérernas kostnad for anbudsforfarandet belastar kunden pa
lang sikt. Anbudsforfarandet sker i tva steg. | forsta steget véljer bestéllaren entreprendr och i
det andra steget gjorde den vinnande entreprendren nya forfragningar till leverantoren for att
“pruta” pa priset och besluta vilken av leverantdrerna som skall fa bestéllning. Vidare menar de
att transaktionskostnader, det vill sdga kontakt, kontrakt och kontroll, innebdr onddiga

kostnader.

4.3.4.3 Dokumentation

I vissa fall finns det dokumentation som inte anvénds, eller anvands i liten utstrackning,
dokumentationen kan generera varierande grad av nytta for projektet och det kan kréva
varierande arbetsinsats att fylla i dokumenten. De dokument som kraver stor arbetsinsats med

liten genererad nytta kan anses utgora sloseri.

4.3.4.4 Fler exempel

Andra exempel pa sloseri i system och strukturer &r: ackord som ibland anvands som
beléningsmodell innebér sloseri i form av kostnader for att mata, stimma av och forhandla;
dubbelarbete férekommer nér olika branschorganisationer och/eller olika intresseféreningar
arbetar parallellt med samma fraga; certifiering kan ocksa utgora sloseri om det har litet varde
for det enskilda projektet; Josephson och Saukkoriipi menar vidare att mailhantering utgor
sloseri i den bemarkelsen att massmail sands till hela foretaget d&ven om innehallet endast beror

ett fatal personer, vidare kan kopior pa mail skickas till flertal kollegor for kannedom.

4.4 Rethinking Construction”

Inom den byggindustrin finns idag en omvandlingsfokus for att Oka effektivitet och
produktivitet i byggprojekt. Ett av de mest k&nda programmen for fornyelse och forbattring

inom byggnaringen &r det engelska ”Rethinking Construction”.

Malet med programmet var och &r att hitta helt nya sétt att arbeta pa snarare &r att forbattra de
befintliga processerna. Enligt “Rethinking construction”-programmet finns det fem
nyckelfaktorer for att na vasentliga forandringar, engagerat ledarskap, kundfokus, integrering
av processer och team kring produkten, kvalitetsdriven utveckling samt manniskan i centrum.
Genom fokus pa dessa nyckelfaktorer och férandring av produktionsprocessen anser

foresprakarna att byggsektorn kan na forbattringar i form av 10 % minskad kostnad och
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byggtid, 20 % minskning av fel och olyckor, 10 % ¢kad produktivitet och vinst, samt 20 %
okning av korrekta prognoser. (Lutz & Gabrielsson, 2002)

Figur 1X nedan beskriver filosofin i "Rethinking Construction” mer ingaende.

Nyckelfaktorer Forandringar i produktionsprocessen Mal
| Enaaaerat ledarskap > Produkt- Samverkan i Kaoitalkostnader> -10%
utveckling produktions- Produktionstid -10%
| Kundfokus e kedjan o =
Halla tid/kostnader > +20%
| Intearation processer och tea Fel & avvikelser> -20%

Projekt- Tillverkning > .
| e utvecklinq> genomférande | av Olvcksfall -20%
komponenter | Produktivitet > +10%

| Manniskan i centrum > Omséttnina & vi@ +10%

Figur IX, Rethinking Construction (Andersson et al, 2003)

For att uppna dessa forbattringar anser Lutz och Gabrielsson att det finns framst fyra omraden
inom svensk byggindustri som bor forandras, upphandlings- och organisationsformer, modern
styrning av processer och organisationer, organisation och ledarskap i en vérdeskapande

process, samt att leverera ratt produkt. (Lutz & Gabrielsson, 2002)

4.4.1 Upphandlings- och organisationsformer

Enligt Lutz och Gabrielsson ar det nddvéndigt att byggsektorn &ndrar instéllning till den
gemensamma arbetsorganisationen, det vill sdga byggprocessen. De menar att branschen maste
omvérdera upphandling som en kortsiktig praxis, med inriktning pa pris och rabatter, till ett
strategiskt verktyg, med fokus pa kostnad och kvalitet. Lutz och Gabrielsson menar vidare att
upphandling och organisationsform hanger samman och att det &r upphandlingen som skapar
organisationsformen, det vill sdga byggprocessen. Enligt forfattarna &r det upphandlingens
utformning som gor byggprocessen svarstyrd genom att allt fler aktérer och allt langre
vardekedjor involveras, som avgor kvalitet och kostnad, vilken ordning som uppstar pa

byggarbetsplatsen samt kundens nytta och tillfredsstéllelse. (Lutz & Gabrielsson, 2002)

4.4.2 Modern styrning av processer och organisationer

Pa grund av svarigheter att styra byggprocessen finns det foretag som specialiserat sig pa
projektledning, projekteringsledning, Construction Management med mera. Genom

specialisering kan denna roll renodlas och déarmed implementera mer effektiva styrmetoder. |
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Sverige finns en praxis av total/generalentreprenader, dar byggforetag ansvarar for byggandet

saval som processtyrningen, vilket kan fa till foljd att ingen del utfors effektivt.

Lutz och Gabrielsson menar att det inte ar sékert att ens en renodling hos en enskild aktor kan
paverkad den i grunden ohanterliga, omoderna processen men mycket komplexa vardekedjor
som byggbranschen innebar. Istallet menar forfattarna att alla aktorer i byggprocessen maste
agera gemensamt for att forandra samarbetsformerna samtidigt som styrningen forandras. De
pekar framforallt pa vikten av systemtankande och styrmedel. Med systemtédnkande menas en
Overensstammelse mellan upphandlingsprocess och byggprocess, integrering av aktérer inom
design, produktion och forvaltning, industriellt byggande, IT-system for integrering av aktorer,
sammanhallna och effektiva vardekedjor och langsiktiga relationer. Med styrmedel avses
modernt ledarskap i form av logistik, kvalitetssystem, vardesakring, riskanalys, projektplaner,
incitamentsavtal, livscykelekonomikalkyler och resultat av utvérdering i form av nyckeltal med
mera. (Lutz & Gabrielsson, 2002)

4.4.3 Organisation och ledarskap i en vardeskapande process

Inom byggsektorn &r hierarkiska organisationsformer vanliga och utveckling stimuleras inte pa
grund av den statiska konkurrensen pa marknaden. Lutz och Gabrielsson menar att
organisationer och ledarskap maste utvecklas mot att bli mer kund- och konkurrensinriktade,
med platta organisationer och decentraliserat ansvar, detta for att 6ka flexibiliteten och kunna
anpassa sig efter kundernas skiftande efterfragan. Vidare menar de att satsningar pa
humankapital och kompetensutveckling &r viktigt for att utveckla larande organisationer. (Lutz
& Gabrielsson, 2002)

4.4.4 Att leverera ratt produkt

Kvalitet i byggprocessen handlar inom byggbranschen inte om prestanda i slutprodukten, utan
snarare om kvalitet i processer och organisation. De kvalitetsproblem som finns inom
byggbranschen, som orsakas av samordningsproblem, kan inte I6sas genom traditionella
kvalitetssystem som ISO 9001 inom enskilda foretag. Istéllet ar det enligt Lutz och Gabrielsson
nodvandigt med ett yttre omvandlingstryck och/eller med ett gemensamt agerande. (Lutz &
Gabrielsson, 2002)
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5 FALLFORETAGET

5.1 Historik

5.1.1 Foretagets affarsidé

Daloc-koncernen utvecklar, tillverkar, marknadsfor och séljer dorrar och portar med speciella

krav inom brand, ljud och sakerhet. (www.daloc.com)

5.1.2 Foretagets historik

Daloc grundades 1942 da John W Johansson startade en liten verkstad i Lidkoping for
produktion av kassaskap och branddorrar. 1943 blev Hans Dahlstedt kompanjon med John och
Industri-Aktiebolaget Dahlstedt & Johansson bildades. Produktionen flyttades samtidigt till
Hasslerdr utanfor Mariestad. Kompanjonskapet med Hans upphorde emellertid efter en kort tid
och Johns bror Einar Johansson intradde istallet. Foretagets namn, Dahlstedt & Johansson
kvarstod anda fram till 1988 da foretaget bytte firmanamn till Daloc AB. 1955 flyttade
foretaget sin produktion till sin nuvarande placering i Téreboda.

1967 borjade John’s enda dotter Inga-Lisa Johansson jobba pa Daloc och 1970 tog hon &ver
ledningsansvaret. Harefter utvecklades verksamheten och organisationen markant, bland annat
byggdes en aktiv sdljorganisation upp, foretaget investerade &ven i ett helt nytt
produktionssystem som blev den mest rationella serieproduktionen av staldorrar i Sverige.
Under 1970-, 80- och 90-talet fortsatte investeringar i nya produktionssystem, byggnader,

produkter, marknader och organisationsstrukturer.

Utveckling av verksamheten har fortsatt fram tills idag, vilket innebér att Daloc idag har den
modernaste produktionen av staldorrar i norra Europa, en mycket vél utbyggd produktportflj,
samt en ledande marknadsroll inom produktsegmentet brandddrrar och sékerhetsddrrar inom

den svenska marknaden.

Under arens lopp har Daloc erhallit flera utmarkelser for sin verksamhet. Bland annat mottog
Daloc 1988 priset "Utmarkt Svensk Form” for sin brandbox som idag har utgatt fran
sortimentet. 1995 belonades foretaget med ”The Veuve Clicquot Award — Arets Affarskvinna”,
Kungliga Patriotiska Sallskapets guldmedalj”, TV4s utmarkelse ”Gréna kvisten”. 2002 utses
foretagets VD och &gare till “Entrepreneur of the year” i Vastra Gotaland. 2004 erhalls “'the

Albert Bonnier Prize to the Businessperson of the year” samt “arets marknadsforare i
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Skaraborg”. 2005 mottogs “Véstsvenska Industri- och Handelskammarens utmérkelse av andra

storleken” (www.daloc.com).

5.1.3 Koncernens utveckling

Daloc-koncernen har utvecklats markant de senaste aren. Fran 1942 var huvudverksamheten
och ledningen lokaliserad vid fabrikens lokaler i Toreboda, Daloc AB. 1978 koptes ett bolag i
Danmark (Daloc Danmark A/S), 1988 koptes en skyddsrumsfabrik (Mellerudsfabriken), 1991
tradorrsfabriken (Daloc traddrrar AB) och 1993 ytterligare ett bolag for skyddsrumsprodukter
(Daloc Sheltec AB) som slogs ihop med Mellerudsfabriken.

Dittills fungerade Daloc AB som moderbolag med 6vriga verksamheter som dotterbolag. 2001
gjordes en omstrukturering av koncernen sa att ett renodlat holdingbolag (Daloc Futura AB)
utgdr moderbolag och alla andra bolag &r dotterbolag i koncernen. Efter omstruktureringen har
uppkopen fortsatt med Secor AB ar 2002 och Orresta Dorr AB ar 2003. Koncernstrukturen och

de olika verksamheterna beskrivs i figur X nedan. (www.daloc.com)

Daloc Futura AB

Moderbolaget handhar overgripande fragor som
omvarldsbevakning, tillvaxt och  strategisk
marknadsféring samt  samordning  mellan
dotterbolagen.

Daloc AB Secor AB

(100 %) (92 %)
Daloc AB producerar staldorrar fér brand ljud Secor AB skoter forsaljningen av sékerhetsdérrar
och sékerhet. Dessutom sker &ven forsaljning av fran Daloc AB till bostadsréttsféreningar och
koncernens stal- och tradérrar inom Daloc AB. fastighetsagare.

Daloc Tradérrar AB Daloc Danmark A/S

(100 %) (100 %)
Daloc Tradorrar AB skoter tillverkning av Daloc Danmark A/S ansvarar for forséljning av
standardiserade  trddérrar med ljud och koncernens stal- och tradorrar pa den danska
brandkrav. marknaden.

Orresta Dorr AB Daloc Sheltec AB

(100 %) (100 %)
I Orresta Dorr AB sker egen tillverkning och Daloc  Sheltec AB tillverkar och saljer
forsaljning av mer exklusiva traddrrar och komponenter for hdgsakerhetsanlaggningar. Detta
glaspartier. innefattar dorrar med skott- och explosionsskydd.

Figur X, Daloc-koncernen
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5.1.4 Karnprodukternas historik

5.1.4.1 Branddorrar

Foretaget borjade tillverka brandklassade branddorrar i borjan pa 1940-talet, da gjordes dorrar
for hand, platbockning, svetsning och grundmalning. Pa 1970-talet paborjades en process for
Okad rationalisering och automatisering av produktionen, denna utveckling gav upphov till
okad kvalitet och mindre kostnader genom exempelvis industrimalning mm. An i dag levereras

en relativt stor andel av branddorrarna grundmalade fran fabrik for fardigmalning pa byggplats.

I mitten av 1980-talet utvecklades en ny dorrtyp med béttre design, ljudisolering och
brandsékerhet, denna dorrtyp utgdr &ven grunden i sdkerhetsddrren. Under 1980-talets slut
utvecklades tillverkningen av de olika dorrvarianterna ytterligare genom exempelvis, limning
av dorrar istéllet for svetsning, maéjlighet till varmforzinkade dorrar, samt fardigmalning eller

laminerade dorrar i olika kulorer eller monster.

Idag har foretaget en marknadsandel pa cirka 65% av den svenska branddérrsmarknaden.

5.1.4.2 Sakerhetsdorrar

De forsta sakerhetsddrrarna kom i slutet av 1970-talet nar ”Nykroppaddrren” utvecklades
utifran en branddorrskonstruktion som forstarktes, dar davarande Nykroppaverken AB, idag
Robust, var tillverkare. Daloc bestdmde sig i slutet av 1980-talet for att utveckla en egen
sékerhetsdorr. Istéllet for att forstarka en befintlig branddorr valde Daloc att designa en ny
dorrtyp som var anpassad till behovet i lagenheter dar den skulle sitta. De behov som maste
tillgodoses var och ar forutom inbrottssékerhet och brandsékerhet, dven ljudisolering och

design. Den nya dorren stod klar att séljas 1986-87.

Daloc har kontinuerligt utvecklat dorrens sékerhet for att tillgodose sékerhetsklassningar, men
foretaget har &ven utvecklat estetiken och andra egenskaper for att tillfredsstalla kunders behov
och 6nskemal. Inom sakerhet innebér detta att foretaget exempelvis utvecklat en innovativ
laskonstruktion med tre laspunkter mot karm och “sakerhetstappar” i dorrens bakstycke.
Estetiken har Okat genom att erbjuda ett otal fa&rgkombinationer, laminerade ytskikt med
diverse farger eller tramonster, pressade monster med modern design, samt tramoduler som
appliceras utanpd séakerhetsdorrar for akta trakansla. Vidare finns dorrar med extra
korrosionsskydd for utomhusmiljo och sakerhetsdorrar for olika klassningar sa som

skottsakerhet, explosionsskydd mm.
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Idag har foretaget en marknadsandel pad cirka 60% pa utbytesmarknaden for svenska
sékerhetsdorrar. Utanfor den svenska marknaden saljs ytterst begrédnsade volymer av

sakerhetsdorren.

5.1.4.3 Tradorrar

Daloc borjade salja tradorrar forst 1991 da tradorrsfabriken forvarvades. Tillverkningen av
tradorrar var forst lokaliserad nagra mil fran staldorrsfabriken, men flyttades 2004 till en
nyrenoverad fabrik i Toreboda. | samband med flytten byggdes en helt ny maskinpark upp
vilket har givit upphov till en effektivare och mer flexibel produktion av dessa dorrar. 2003
kopte foretaget upp en annan tradorrstillverkare, Orresta dorr AB, med kompletterande
produkter. Det nyinkopta dotterbolagets produktion sker i bolagets egen fabrik i Orresta.
Uppkopet innebar att foretaget nu har ett mer komplett sortiment att erbjuda kunder inom

tradorrssegmentet.

Pa den svenska tradorrsmarknaden har foretaget idag en marknadsandel pa cirka 10-15%.

5.1.4.4 Ovriga dorrtyper

Forutom ovanstdende karnprodukter tillverkas inom koncernen specialprodukter s som

arkivdorrar, hogsakerhetsdorrar, portar, skyddsrumsdorrar med mera.
5.1.5 Ké&rnmarknadens historik

5.1.5.1 Sverige

Branddorrar, dar merparten av forséljningen initialt skedde till byggvaruhus, utvecklades under
1950-talet genom att foretaget borjade sélja dorrar till byggféretag som monterade doérrar vid
byggnationen av fastigheter. Att salja dorrar till byggare var logiskt da karmar pa den tiden gots
in i v&ggen, och déarmed monterades in vid ett tidigt skede av bygget. Forsaljningen utokades
saledes pa 1950-talet genom att tillgodose nya segment, framst byggforetag, men aven genom
att utbka sitt natverk av byggvaruhus, detta for att sprida risken samt mojliggora Okad
forsaljning. Pa 1970-talet byggdes en aktiv séljorganisation upp, diarmed borjade foretaget
prioritera forséljningen mot byggféretag framfor forsaljning till byggvaruhus. ldag utgor
forsaljningen till byggprojektféretag och lokala byggforetag cirka 50 % av omséattningen

medan forséljning till byggvaruhus utgor cirka 7 % av omsattningen.

Ett annat viktigt segment &ar bostadsrattsforeningar och hyresgaster, det vill sdga

utbytesmarknaden pa sakerhetsdorrar. Initialt uppstod den svenska marknaden for
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inbrottsklassade dorrar i Stockholm genom att specialister inom sékerhet kdpte sékerhetsdorrar
till nybyggnationer av lagenheter. I mitten av 1990-talet borjade utbildade forsaljare kréanga”
sakerhetsdorrar till marknaden for renovering, ombyggnad och tilloyggnad. Fram till ar 2002
var foretagets strategi att sélja sina sakerhetsdorrar genom partners, befintliga las- och larm-
foretag som kompletterade sitt utbud med dorrar. Denna forsaljning innebar att dorrar saldes
styckevis till kunder som besokte eller bestktes av dessa partners. 1998 delade foretaget
formellt upp byggmarknaden och sékerhetsmarknaden, detta innebar att sékerhetsdorrarna fick
en egen forséljningsavdelning och ddarmed mer anpassad och fokuserad prioritet hos foretaget.
Samtidigt borjade Daloc satsa pa omraden utanfor Stockholm, detta genom etablerande av fler
partners runt om i landet. 1999-00 fanns 33 partners som salde féretagets dérrar. Ar 2002
forvéarvade Daloc en av sina partners, Secor AB, vilket innebér starten for en ny strategi for
foretagets forsaljning av sakerhetsdorrar. Secor AB, som bildades 1993, hade specialiserat sig
pa att sélja sakerhetsddrrar till bostadsrattsforeningar, det vill saga byte hos alla lagenheter pa
en gang. Férutom montering av sakerhetsdorren, ingdr aven malning av trapphus, installering
av postlador med mera. Fram tills idag pagar darfér en process dar foretaget bygger upp ett
natverk av franshise-tagare enligt Secor-konceptet, samtidigt som utfasning av partners
genomfors. Partners har fortfarande majlighet att sélja sakerhetsdorrar fran Daloc, dven om de
idag erhaller mindre stod i form av exempelvis marknadsforing och utbildning. Forséljningen

till utbytesmarknaden for sakerhetsdorrar utgor idag cirka 20 % av foretagets omsattning.

Andra segment foretaget tillgodoser i Sverige &r exempelvis modultillverkare, som anvénder
foretagets produkter i tillverkning av egna moduler sa som transformatorstationer och

byggbaracker mm, och som utgor ett vdxande segment.

Totalt séljs cirka 80-85 % av foretagets produkter och tj&nster inom den svenska marknaden.
Daloc’s forséljningsorganisation ar pa den svenska marknaden uppdelad i sakerhetsmarknad
och byggmarknad. Daloc delar vidare upp byggmarknaden i fyra regioner, syd, norr, 6st och

vast, med oberoende saljare pa vardera region.
5.1.5.2 Norden

Den nordiska marknaden innefattar, forutom Sverige, Danmark, Norge och Finland.

Forséljningen pa den danska marknaden paborjades redan ar 1974. Initialt var brandklasserna
lika i Sverige och Danmark vilket gjorde forsaljningen relativt enkel och dorrar kunde séljas
utan anpassning. Detta andrades nar Danmark inforde nya hardare brandklasser, vilket innebar

att foretaget var tvungna att anpassa produktionen av dorrarna for att uppfylla de danska
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kraven. Forutom hardare brandklasser finns ofta hogre krav pa korrosionsskydd och
lackeringen. 1984 Forvarvades Daloc Danmark AB som skdéter forsaljning, samordnar
eventuella komplementéra tjanster samt anpassar dorrarna till de danska behoven. Det danska
dotterbolaget har haft begransad framgang nar det galler forsaljning av foretagets produkter.
Vilka brister som finns, eller vad orsakerna till den laga forsaljningen ar, har Daloc inte full
forstaelse for idag. Forutom forséljning via dotterbolaget sker ibland forséljning till stérre
projekt dar svenska byggprojektforetag ar anlitade. Framst bestar forséljningen till den danska
marknaden av branddorrar, foretaget har pa denna en marknadsandel pa cirka 15% av den
danska branddérrsmarknaden. Tradorrar saljs i mycket begransad omfattning till denna
marknad. Forséljningen av sékerhetsddrrar sker &ven den i begrdnsad omfattning till den

danska marknaden

Den norska marknaden har inte varit prioriterad hos Daloc. Den forséljning som sker skots av
en enskild séljare som forutom det tilldelade marknadsomradet aven har arbetat hart for att
utveckla just denna marknad. Denna saljare kom till Féretaget 1982 och bérjade bearbeta den
norska marknaden 1989. Initialt innebar den norska marknadens behov och krav, exempelvis
inkluderade montage och tillbehor, svarigheter for foretaget att tillfredsstalla kunderna. Den
norska forsdljningen tog fart forst 1997-98 da foretagets saljare fick kontakt med tva
specialiserade byggforetag som ville komplettera sin verksamhet med foretagets produkter. Ar
2002 etablerades kontakt med ytterligare tva foretag (agenter) som ville sélja foretagets
produkter samt tillgodose de kringtjanster som de norska kunderna kravde. ldag pagar
diskussioner inom foretaget om att kdpa upp en av de senare agenterna. Detta for att denna ska
kunna bli mer specialiserad pa foretagets produkter mot den norska marknaden, likt den
struktur som finns pa den danska marknaden. Férutom forséljning via byggare och agenter sker
ibland forséljning till storre projekt dar svenska byggprojektforetag ar anlitade. Pa den norska
marknaden séljs bade tra- och brandddrrar, foretaget har en marknadsandel pa cirka 10 % inom

vardera produktkategori.

| Finland finns brandklasser som gor att foretagets branddorrar ej kan séljas pa denna marknad.
Foretaget har beddmt det olonsamt att utveckla anpassade brandddrrar speciellt fér denna

marknad, och att det darmed inte heller &r I6nsamt att sélja tradorrar pa denna marknad.

Totalt séljs cirka 10-15 % av omsdttningen till den nordiska marknaden.
Forséljningsorganisationen ar uppdelad sa att den norska marknaden tillhér den véstra regionen
pa den svenska marknaden medan den danska marknaden har en egen séljorganisation i

dotterbolaget Daloc Danmark.
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5.1.5.3 Norra Europa

Marknaden “Norra Europa” bestar, forutom den nordiska marknaden, av lander sa som
England, Irland, Nederldnderna, Belgien, Polen, Baltikum och Ryssland. | norra Europa ar
fokuseringen framst pa att salja sakerhetsdorrar fran foretaget. Denna forséljning sker, eller ska
ske, genom “agenter” som enbart séljer foretagets sdkerhetsddrrar samt kompletterar med de
kringtjanster som kravs for att tillgodose kundernas specifika krav och behov pa de olika

marknaderna.

Problem som foretaget har konfronterats med vid forsok att sélja till dessa marknader ar att
produkten och tjansterna i manga fall maste anpassas for att lyckas med forsaljning. Exempel
pa problem pa dessa marknader har varit: att hitta motiverade agenter; att identifiera
kundsegmentens struktur; olika brand- och sé&kerhetsklassningar; att byggstandard gor
anpassning av montering och konstruktion nddvéndig; att leveranstider &r korta; att kundernas
preferenser skiljer sig at mm. Av dessa anledningar har foretaget i princip misslyckats med att

etablera stabil forséljning i dessa lander.

Pa den engelska och irlandska marknaden har foretaget anda etablerat viss forsaljning, men da
framst av branddorrar. Forsaljningen liknar den pa den norska och danska marknaden genom
att en aktor (agent) séljer brandddrrar och kompletterar med de kringtjanster som
kundsegmenten kraver. Pa grund av likheten med den nordiska marknaden kommer England

och Irland hérefter kategoriseras under just den nordiska marknaden i det fortsatta arbetet.

Forsaljningen till den Nordeuropeiska marknaden &r ytters begrénsad, cirka 1 % av foretagets
sakerhetsdorrar séljs pa dessa marknader. Branddorrsférsaljningen till England och Irland utgor
cirka 5 % av foretagets totala forséljning av branddorrar. Forsaljning till exportmarknader skots

via en oberoende exportavdelning pa Daloc AB.

5.1.5.4 Ovriga marknader

| vissa enstaka fall har forséljning av dorrar skett utanfoér norra Europa. Denna férsaljning har
da bestatt av projekt dar svenska byggprojektforetag med svenska inkopare, som haft tidigare
erfarenhet av Daloc, ansvarat for inkop till projekten. Daloc har exempelvis haft forsaljning till

sadana projekt i Kina och Malta. | dessa fall skéts forsaljning av exportavdelningen pa Daloc.
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5.2 Foretagets erbjudande

Har vill vi beskriva vilka komponenter som idag ingar i foretagets olika paket av erbjudanden.
Beroende pa vilket segment foretaget tillgodose komponeras paketet av produkter och tjanster

for att anpassas efter det specifika segmentets krav och behov.

5.2.1 Produkt

Behoven som foretagets produkter ska tillgodose kan delas in i tre fragor:
1. Anvéndning av dorr.

Beroende pa var dorren ska sitta, exempelvis i trappuppgang, i konferenslokal eller lagenhet,
kravs olika klassningar inom brand ljud och sékerhet pa dorren. Exempelvis kan foretaget
erbjuda brandklasser fran 15 minuters till 240 minuter brandmotstand, ljudisolering kan
erhallas mellan 25 Decibel och 50 Decibel, och sakerhet kan erhallas fran klass 2 for enkelt
inbrottsmotstand till skott- och explosionssakra dorrar. Klassningar skiljer sig mellan olika

lander.
2. Miljo dar dorren ska sitta.

Beroende pa om dorren ska sitta inomhus, utomhus, i kéllare eller i entré, kan foretaget erbjuda
olika typer av dorrar. Miljoer avgdr om kunden vill anvanda tradérr, enkel branddérr, den mer

exklusiva branddorren eller om dorren bor vara varmforzinkad.
3. Estetik och andra egenskaper som kunden 6nskar.

Forutom anvandningsomrade och miljo, kan kunden ha specifika 6nskemal om dorrens estetik.
Exempel pa designlosningar som foretaget kan erbjuda ar maénster i dorren, ett otal kulcrer,

laminat med tramonster, trapanel pa staldorrar och diverse fonsterppningar med mera.

5.2.2 Komplementara produkter

Daloc kan idag erbjuda totalt cirka 15 olika dorrkonstruktioner. Beroende pa
anvandningsomrade, miljo och estetiska krav kan dessa dorrkonstruktioner anpassas till ett
flertal varianter pa dessa grundkonstruktioner. Vidare tillkommer ett stort antal komplementara
produkter fran andra tillverkare som tillfor ytterligare funktioner till foretagets sortiment. De
komplementara produkterna behdver inte inga i foretagets erbjudande utan kan saljas fran
tillverkare eller distributérer av komplementdra produkterna direkt. Bland dessa
komplementara produkter ingar som funktioner som kan tillgodose specifika behov och krav,

men som inte tillverkas hos foretaget. Exempelvis finns olika lasalternativ (sa som ellas,
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motorlas, hogsakerhetslas, trepunktslas), olika dorrstangare, dorréppnare, nddoppnare, glas och
magnethallare mm. Nér det galler olika lasfunktioner kan dessa inga i Daloc’s erbjudande tack
vare ett fordelaktigt samarbete med en grossist som levererar direkt till kund at Dalos’s

rékning.

5.2.3 Kringtjanster

Forutom dorrar och komplementéra produkter pa dorrarna, erbjuder foretaget transport med
egna lastbilar till hdmtlagerkund, montering till vissa segment, forséljning och eventuell
montering av vissa komplementdra produkter, teknisk kompetens, specialanpassning av

produkter for att mota unika behov, samt diverse 6vrig kundanpassad service.

5.3 Marknader och segment

Foretagets verksamhet kommer delas in efter kundsegment med olika karakteristik, detta for att
séarskilja behov och krav som skapar varde samt aktiviteter som ger upphov till sléseri.
Segmenten kommer vidare att delas in efter de olika marknaderna eftersom foretagets
erfarenheter och kunskaper kring olika marknader varierar beroende av hur ldnge foretaget
bedrivit verksamhet dar. Exempelvis har foretaget storre forstaelse for behov och krav hos
segment pa den svenska marknaden an hos segmenten i évriga Norden. Vidare har foretaget
begransad kunskap kring behov och krav hos segmenten pa den Nordeuropeiska marknaden da

Daloc bedrivit verksamhet i otillrécklig utstrackning till dessa segment.
5.3.1 Sverige

5.3.1.1 Byggprojektforetag

Med byggprojektforetag avses foretag som bedriver verksamhet 6ver hela Sverige, Daloc séljer
dorrar till fyra sadana aktorer. Vissa av dessa storre byggare har dven verksamhet utanfor
Sverige, detta innebdr att Daloc ibland har forsaljning i Norden, norra Europa eller dvriga
varlden via dessa aktorer. | denna undersokning beaktar vi sadan internationell forsaljning som

tillhérande detta segment.

Segmentets verksamhet innebdr frdmst olika typer av byggnationer géllande stOrre projekt.
Kunderna i detta segment k&nnetecknas av att ha en administrativ organisation som skoter

exempelvis planering och inkép till projekten.

Verksamheten genomfors vanligtvis i foljande steg, se figur X1 och forklarande text nedan:
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Kundsegment: Byggprojekt

Leverantor

Marknads- Avtal Férhands Bevakning av
aktiviteter offert forhandsoffert,

Bevakning av
slutoffert

Slutoffert Produktion

Logistik Jomage Tillbehér sevvlce

Byggforetag

Eventuell forJaIJnmg och
Ieverans av t| ehor

QOO%

Anbudstaviing mellan Levererade dorrar i vantan ™\ I:Prujektet uppfdrs och slutfdrs
dorrtillverkare pa montering

Byggare erhéller
ritningar — skickas
till Daloc

Byggare skickar
ny férfragan till
Daloc

Byggare
sammansl'algr
alla offerter

Bearbetning
av arkitekt

Arkitekt

f |
Arkitekt ritar och | |

bestammer design,
funktion och krav

Slutkund

nbudstaviing for att utse
byggare

Slutkund har behov av att
bygga nytt, anlitar arkitekt Slutbesiktning och v
overlamnande av projekt till
slutkund
A

Figur X1, Kundsegmentet byggprojekt

1. Byggherren, som i vissa fall utgors av byggforetaget sjalv, vill utféra en storre

nybyggnation eller renovering. Eftersom projekten &r av stOrre art krdvs ritningar for

byggnationen, av denna anledning anlitas arkitekt av fastighetsdgaren.

Den anlitade arkitekten konstruerar, utefter kundens behov och krav, ritningar med
specifikationer for matt, funktion och design. Eftersom dérrar endast utgor en liten del
av projektet, samt innefattar vissa komplexa komponenter, behdvs ofta hdg teknisk
kompetens kring dorrar hos arkitekten. Exempelvis ar det viktigt att klassningar, beslag
och tillbehdr blir korrekt for funktionalitet. Da arkitekt anlitas for komplexa projekt,
och ibland med specialanpassade losningar, maste tillverkare tillhandahalla ett brett
sortiment av dorrtyper. Ritningar gors manuellt i databaserade system som é&r
specialanpassade for arkitektens verksamhet. Da arkitekten kan vilja att foreskriva en
viss tillverkare direkt pa ritningen kan reklam fran tillverkaren férekomma. De slutliga

ritningarna skrivs ut och skickas sedan via fysisk post till flera olika byggare.

Byggarna ska nu ta fram ett konkurrenskraftigt pris pa hela projektet for att vinna
anbudstavlan mot andra byggare. For att ta fram kostnadsuppgifter skickas en forfragan
om forhandsoffert ut till samtliga potentiella leverantorer. De stora byggarna har ofta
avtal med sina leverantérer om gynnsamma prisnivaer, standardprodukter och andra
villkor, som ligger till grund for leverantorers offerter. Nar det géller dorrar skickas

saledes offertforfragan till samtliga dorrtillverkar via fysisk post.
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10.

11.

Dorrtillverkarna anvander ritningarna for att mata in dorrspecifikationerna i sitt
offertsystem. Tillverkarna raknar fram ett prisférslag som skickas tillbaka till byggarna
via fysisk post.

Byggforetagen raknar darefter samman de erhdllna offerterna for att berdkna
totalkostnaden for projektet. En slutoffert skickas tillbaka till fastighetsagaren for

anbudstavlan om projektet, eller delar av projektet.

Fastighetsdgaren jamfor de olika byggofferterna och férhandlar eventuellt mellan
byggarna for att erhalla basta tankbara villkor. Déarefter utses vinnande byggforetag for

projektet, och bestéllning sker av fastighetsagaren.

Det vinnande byggforetaget skickar nu annu en forfrigan om slutoffert till
leverantorerna, dar eventuella ritningsandringar, leveranskrav och andra faktorer tas
med i berdkningarna. De aktuella specifikationerna skickas darmed via fysisk post till
dorrtillverkarna.

Hos dorrtillverkarna berdknas nu slutofferten baserad pa de slutliga specifikationerna
for dorrarna i projektet. Det galler har att ta fram en konkurrenskraftig offert for att
vinna anbudstdvlan mot andra dorrtillverkare. Offerten skickas darefter via fysisk post

till byggaren for anbudstavlan om order pa dorrar.

Byggforetaget jamfor de olika leverantdrernas offerter och forhandlar ytterligare med
tillverkare for att erhalla basta tankbara villkor. Dérefter utses vinnande dorrtillverkare

som far orderbekraftelse via telefon, fax eller post.

Dorrtillverkaren omvandlar offert till order vilken 1aggs ut till produktionsplaneraren
for tillverkning enligt specifikation. I vissa fall kan tidspress forekomma nér det galler
orderhantering vilket innebdr att tillverkare med flexibilitet har viss fordel. Férdiga
produkter levereras alltid direkt till byggarens arbetsplats enligt 6verenskomna

leveransvillkor och leveranstid, ddrmed finns inget behov av externt fardiglager.

Kvalitetskontroll av dorrar sker vid leverans och laggs pa lager i vantan pa montering.
Montering av dorrar sker enligt en faststalld projektplan och byggare lagger stort vérde
i att kunna fa specifik leveransdag inplanerad, det ar emellertid inte kritiskt for order.
Det hander emellertid att projektplanen blir forskjuten i tid. Detta innebdr att dorrar kan

ligga i lager i allt fran 1 till 30 dagar, vanligt ar en lagerhallning pa 7 till 10 dagar.
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12. Monteringen av dorrar sker av byggforetaget eller av kontrakterad underleverantor,
trenden dar att allt fler byggare kontrakterar extern aktor for montering. Ofta har
montdrer viss erfarenhet av tillverkarens dorrar varfor produktinformation kravs i
begrénsad omfattning. Enklare tillbehor installeras i samband med montering av dorrar
eller &r installerade vid tillverkning. Vid dyra och/eller ké&nsliga tillbehor eller tillbehor
med speciella funktioner sker installationen ofta vid projektets slutskede. Detta innebar
att transport av dessa tilloehor sker separat fran dorrtransport, och kraver darmed viss
specialanpassad service fran tillverkaren. Inkop av tilloenér kan ske genom
dorrtillverkaren, alternativt att byggaren sjalv  skoter inkop direkt  fran
tillbehorstillverkaren. Tillbehor levereras ocksa enligt projektplan, och aven hér kan

produkter ligga pa lager i flera dagar innan installation.

13. Efter slutfért byggprojekt sker besiktning, som utgdr en produktgaranti, dar
fastighetsdgaren tillsammans med byggféretaget gar igenom hela bygget for att
kontrollera att det dverensstammer med uppsatta krav och specifikationer. Detta innebar
exempelvis att dérrar kontrolleras sa att de ar ratt monterade, har ratt funktion, inte har
skador pa eller bredvid dorrar med mera. Efter genomford besiktning sker eventuella

atgarder och 6verlamnande.

5.3.1.2 Lokala byggare

Med lokala byggare avses mindre byggforetag som bedriver sin verksamhet inom ett begransat

geografiskt omrade.

Lokala byggare kontrakteras oftast for mindre eller medelstora projekt, slutkunden ar da en
privatperson eller ett mindre fOretag som har behov av renovering, ombyggnad eller
tilloyggnad av befintlig fastighet. Lokala byggare kan ocksa anlitas for samma typ av projekt
som byggprojektforetagen, dar arkitekter involveras och produktsortimentet darmed &r viktigt.
Hér avser vi framst projekt déar arkitekter ej ar anlitade, vilket &r det mest typiska for segmentet,

och ofta innebdr standardiserade produkter.

Vid projekt dar relativt fA samt standardiserade dorrar ska anvandas, eller om det &r stor fokus
pa snabb hantering for projektet, kan den lokala byggaren véanda sig till narmsta byggvaruhus,
lokala hémtlager eller gora expressbestallning hos tillverkare, vilket innebér att externt

fardiglager anvénds. | dessa fall uteblir steg 3, 4 och 5.

Lokala byggare har vanligtvis inte nagon separat administrativ funktion for planering eller

inkop, dessa aktiviteter skots ofta av projektansvarig.
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Projekten genomfors vanligen i féljande steg, se figur XI1I och forklarande text nedan:

Kundsegment: Lokala Byggare

Leverantor

Lokala
byggare

Marknads- 6rhands vakning av vakning av ig
Avtal
aktiviteter ert hidﬁlumﬂert toffert Order Produktion Logistik Jontage Tillbehor rvice
1
}
[}

[ Eventuell férsalining och
leverans av tillbehér
Byggare gor egna : Q .
ritningar — skickas Anbudstaviing mellan Sé‘iﬁ?:r:;,%g :L
till Daloc
dorrilverkare projekt till slutkund

Slutkund

A\ 4 v A\ 4
Slutkund har behov av att ‘
bygga om, til eller renovera * Projektet uppfors och slutfors

— anlitar regional byggare

Figur XI1, Kundsegmentet lokala byggare
1. Bestéllaren kontaktar en eller flera byggforetag och anlitar vanligtvis byggaren utan

anbudsforfarande.

Byggaren gor en mer eller mindre exakt ritning enligt kundens specifikationer kring
klassning och design, i vissa fall kan byggaren vara i behov av teknisk support for vissa
funktioner. DA projektens karaktar varierar fran gang till gang spelar tillverkarens
produktsortiment en viss roll. Dérefter kontaktar byggaren de aktuella leverantdrerna,
exempelvis en eller flera dorrtillverkare, via fysisk post, fax eller telefon. D& byggare
ofta sjalv bestammer leverantor, ibland utan anbudsforfarande, kan reklam fran
tillverkare i vissa fall innebara fordel for order av byggare. Oftast géller denna typ av
projekt mindre kvantiteter av dorrar med enkla funktioner. Nar offertforfragan
inkommer till dorrtillverkaren beréknas pris baserat pa specifikationer i offertsystemet.
Om forfragan inkommit via fysisk post eller fax skickas offerten tillbaka till den lokala
byggaren via fysisk post. Om forfragan daremot sker per telefon kan offert lamnas
direkt till byggaren, vilket medfor att bestallning ibland sker vid samma tidpunkt. Den
lokala byggaren har en relativt liten forhandlingskraft nar det galler prisniva hos

tillverkare.

Nar den lokala byggaren erhallit offerter fran leverantorerna, sker eventuell jamforelse
och férhandling mellan dessa, varefter bestallning goérs hos vinnande tillverkare via

fysisk post, fax eller telefon.
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4. Den utsedda leverantoren omvandlar offert till order vilken skickas vidare till

produktionsplanering for tillverkning. Dorrar levereras direkt till byggarbetsplats vid

avtalad tidpunkt.

Né&r dorrar ar levererade till byggarbetsplatsen sker montering av dorr och eventuella
tillbehdr av byggaren sjalv, ofta finns ingen projektplan vilket gor leveranstiden relativ
oviktig. Byggare har ofta begransad kunskap kring montering av dorrar vilket medfor

att monteringshanvisningar &r av vikt.

Nér den lokala byggaren fardigstéllt projektet gor fastighetsdgaren en kontroll av
resultatet, eventuella kompletteringar utfors darefter av byggaren. En produktgaranti

fran tillverkaren gallande dorrens kvalitet kan har vara av viss betydelse.

5.3.1.3 Byggvaruhus

Byggvaruhus innefattar sadana aktorer som vander sig till privatpersoner eller lokala byggare.

Daloc saljer sina produkter till tva olika kedjor av byggvaruhus inom Sverige.

Byggvaruhus haller lager av standardiserade produkter dit kunderna kommer for att képa och

sjalva transportera dorrar och andra byggvaror. | vissa fall kan specialdérrar bestéllas hos

dorrtillverkaren for avhamtning vid byggvaruhus.

Foretagets verksamhet mot byggvaruhus baseras pa ett langsiktigt avtal dar produktsortiment,

prisniva och leveransvillkor forhandlats fram.

Forsaljning inom detta segment sker vanligtvis i foljande steg, se figur X111 och text nedan:

Kundsegment: Byggvaruhus

Leverantor

arknads-
:wleler ;}[ Irhanimkmimoﬂervakn ng av Order Produktion jLoglsllkJomagIIbehoI rrrrr

Byggvaruhus

Order enl\gt avlal vid
k lag

<
Anbudstéavling mellan
dérrtillverkare

Lokala
byggare

‘_.L_

Slutkund

\ Montage Tillbehor
Regional bygga e koper dorr / \
saljar !
T ————
[}
| ry
\ |
\ I
I
|

\ ontage Tlubeho OV”Q

Slutkunden képer sjalv dorr \\ /
hos aterférsaljare eller anli lar
regional byggar -
m

Slutkund monterar sjalv Slutkund har fardig dor

4

Figur X111, Kundsegmentet byggvaruhus



1. Privatperson har behov av att byta en eller flera dorrar i sin privata bostad eller annan
lokal. Kunder efterfragar ofta dorrar med vissa klassningar samt god design, darfor
haller byggvaruhusen ett visst produktsortiment i lager. Byggvaruhus efterfragar ofta en

viss produktgaranti att ge till sina kunder.

2. Privatpersonen, eller lokal byggare anlitad av privatpersonen, besdker byggvaruhus for
att kopa lagerforda standarddorrar och tillbehér samt eventuellt andra byggvaror.
Transport till byggplats och montering sker i koparen regi, darfor &r det viktigt med

montageanvisningar och annan produktinformation.

3. Nar lager hos byggvaruhus nar bestéllningspunkt, ofta ett bestéallningskvantitet som ger
fri frakt, skickas order pa avtalade standarddorrar direkt till dorrtillverkaren via fysisk

post, fax eller telefon.

4. Mottagen order l&ggs ut till produktionsplanerare for tillverkning och direktleverans till

byggvaruhus. Mottagna dorrar kontrolleras vid ankommande leverans.

5.3.1.4 Modultillverkare

Modultillverkare tillverkar moduler i en industriell process, exempel pa produkter ar

transformatorstationer, byggbaracker och ldgenhetsmoduler.

Forséljning till detta kundsegment &r enkel sa till vida att det ar storre volymer av ett fatal
produkter, emellertid kan produkten i sig vara specialanpassad eller klassad for andamalet.
Forsaljningen baseras pa langsiktiga avtal dar dorrspecifikationer, leveransvillkor och pris ar
framforhandlat. Da avtalen galler stora volymer som ofta avser speciallésningar med hog grad
av produktanpassning dr det viktigt att tillverkare och kund gemensamt utvecklar den tekniska
specifikationen pa produkten for att sanka kostnader och darmed prisniva for bada parter. Da
flera modultillverkare kan kopa produkter fran samma leverantér kan produktsortimentet vara

av visst betydelse for att tillgodose segmentet i helhet.

Forsaljningsprocessen kan delas in i foljande steg, se figur XIV samt forklarande text:
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Kundsegment: Modultillverkare

Marknads- 6rhands vakning av vakning av . L ig
) Avtal
aktiviteter j Ien Iha"diuwﬁermﬂen Produktion Logistik Jomage Tillbehér rvice

Leverantor

T
| Order enligt avtalf \
Anbudstéviing mellan N\

dorrtilverkare i Q O
Modultiliverkare ritar och 5
tar fram specifikationer Levererade dorrar i vantan *Tillverkning av modul
pa tillverkning
for modul

Slutkund har behov av en

Modul-
tillverkare

Slutkund

Modul hos kund

Figur X1V, Kundsegmentet modultillverkare

1. Kunden som har ett projekt dar moduler ingar kontaktar modultillverkare for

bestallning av produkten.

2. Mottagen order hos modultillverkare gar ut till produktionsplanerare for tillverkning
och leverans enligt ordervillkor. Modultillverkaren héller darmed ett lager av dorrar for
den narmsta tidens inplanerade tillverkning. Nar lagernivan nar bestallningspunkt
skickas order, via fysisk post, fax eller telefon, till dorrtillverkaren pa nya dorrar och

eventuella tillbehor enligt avtal.

3. Mottagen order hos dorrtillverkaren l1&ggs ut till produktionsplanerare for tillverkning
och leverans enligt avtal. Da modultillverkaren vill halla minimalt lager ar det viktigt
med planering av leveranstid och att den halls. Dorrar och eventuella tillbehor levereras

direkt till modultillverkaren som &ven genomfor kontroll av produkterna.

5.3.1.5 Bostadsrattsforeningar

Bostadsrattsforeningar  (BRF)  skoter  forvaltningen  av  flerbostadshus ~ med
bostadsratterslagenheter. Daloc’s verksamhet riktar sig framst mot BRF, men &ven mot

forvaltare av hyreslagenheter.

| forvaltningen av flerbostadshus med lagenheter ingar ofta ansvar for utbyte av
sékerhetsdorrar. Daloc tillgodoser detta segment genom sitt dotterbolag Secor AB, som har
som afféarsidé att erbjuda dessa forvaltare byte, inklusive montering, av sakerhetsdorrar i

samtliga lagenheter, men erbjuder aven kundanpassad service, sa som totalrenovering av hela
trappuppgangen.

Erbjudandet dar sakerhetsdorren ingar innebar i forsta hand vardeskapande av trygghet,

komfort och design, exempelvis genom sékerhets-, brand- och ljudklassning. Dorrens
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tillverkningskostnad och specifikation ar av mindre betydelse vid prissattningen da

erbjudandets varde till storsta del bestar av andra faktorer, vilket ocksa gor segmentet relativt

okansligt for pris.

Forsaljning till detta segment beskrivs i féljande steg, se figur XV samt forklarande text:

Kundsegment : Bostadsréttsféreningar

Leverantor

Marknads- 6rhands vakning av Bevakning av Owrig
al
ak\vue&T ert Ihandsoﬁen Slutoffer slutoffert Produktion Logistik Cé@ontagecéﬁubehm service

Bostadsratts-
forening

t
1
]
]

|

|

|

|

|

[— [
BRF har behov av Anbudstaviing mellan Levererade{dérrar i vantan|
sékerhetsdorrar dorrtillverkare pa monterirlg

Hyresgast

Montering v dérrar och
v tillbehor
Slutkund har behov av att
bygga nytt, anlitar arkitekt N6jd hyresgast

Figur XV, Kundsegmentet bostadsrattsféreningar

1.

BRF vilja att byta till sékerhetsdérrar kan paverkas av planerat underhall av dorrar,
otrygga hyresgasters patryckningar, reklam samt direktkontakt fran dorrtillverkare. Da
forvaltaren beslutat att byta till sakerhetsddrrar skickas offertforfragan till en eller flera

dorrtillverkare.

Foretaget beraknar offerten enligt kundens specifikationer géllande antal dorrar, matt
och design, dérefter skickas den till BRF for beslutstagande av BRF-styrelsen. Om flera

tillverkare tillfragats sker dven en jamforelse mellan olika tillverkares erbjudanden.

BRF jamfor offerter och/eller beslutar om byte av dorrar varefter bestéllning skickas till

dorrtillverkare.

Mottagen bestéllning gar till produktionsplanering for tillverkning, och darefter sker

leverans till BRF.

Da sakerhetsdorrar kraver certifiering av montorer for att produktgaranti géllande
sakerhetsklassning maste, av tillverkaren godkand personal, montera dorrarna. Detta
innebér att foretaget koordinerar och ansvarar for bytet av dorrar samt tillbehor med
mera. Om ordern innefattar renovering av trapphus sker detta i samband med byte av

dorrar.
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5.3.1.6 Hyresgaster

Hyresgaster &r ldgenhetsinnehavare som utan stdd av forvaltaren vill investera i en

sékerhetsddrr, darmed avses framst bostadsrattsinnehavare som dger lagenheten. Forsaljning

sker genom agenter som har férhandlade avtal med Daloc om forsaljning av sékerhetsdorrar.

Tidigare salde Daloc sakerhetsdorrar till dessa kunder genom partners (Ias- och larmféretag)

som kompletterade sitt erbjudande med sakerhetsdorren. Numera fokuserar Daloc pa Secor

som forséljningskanal for sakerhetsddrrarna, vilket har medfort att agenter, fore detta partners,

skdter marknadsforing och forsaljning av sakerhetsddrrarna mer sjéalvstandigt.

Som hos BRF, innebdr erbjudandet med sékerhetsddrr ett stort varde for kunden i form av

trygghet, komfort och design, dven hér ar segmentet darfor relativt okanslig for priset.

Forsaljning av sakerhetsdorrar till dessa kunder sker enligt foljande steg, se figur XVI samt

forklarande text nedan:

Kundsegment: Hyresgéster

Leverantor

Agent

Marknads- orhands vakning av vakning av Vrig
(é{;k‘we‘er Avtal ert Iha"diumﬂerwﬁen Produktion Logistik Jomag Tillbehor rvice
N\
| Agenten har|
marknads-aktiviteter
mot hyresgaster| \ [\ _ _ _ __ ___ O O
d

Hyresgast

Anbudstaviing mellan
Hyresgast kontaktar agent / v l l
for att kopa ny dorr . Agent tar dorr frén ege 4 4
/lager, hamtlager, eller far
ny leverans frén Daloc
Nojd hyresgast

orrtillverkare
Montering av dérrar och
tillbehér

Figur XVI, Kundsegmentet hyresgaster

1. Hyresgasters behov av sakerhetsdorr influeras av otrygghet, reklam fran dorrtillverkare

samt direktkontakt fran agenter. Om en kund har behov av sakerhetsdorr kontaktar
denne ddrrtillverkare eller agent for bestéllning. Hyresgéaster som kontaktar
dorrtillverkare hanvisas till en agent som séljer foretagets produkter. Kund, som pa ett
eller annat satt kommer i kontakt med agent, gor bestélining av en standardiserad

sakerhetsdorr.

Agenten har oftast ett eget lager av sdkerhetsdorrar for den ndrmsta tidens
prognostiserade forsaljning, tillverkare kan i vissa fall erbjuda externt "h&mtlager” som

agenter kan utnyttja istallet for egen lagerhallning. Nar lagernivan nar bestallningspunkt

63



skickas order till dorrtillverkaren som ldaggs ut till produktionsplanerare for tillverkning

och leverans till lager.

3. Agenten tar lagerhallen dorr och levererar samt monterar denna tillsammans med
eventuella tillbehor. For produktgaranti och klassning pa sékerhetsdorren kravs att
montering sker av certifierade montorer. Tillbehor och andra kundanpassningar som
ingar i agentens erbjudande installeras hos hyresgasten vid samma tidpunkt. Agenten ar
vanligtvis van vid tillverkaren produkter, men produktinformation sasom

monteringsanvisningar kan i vissa fall vara av betydelse.

5.3.2 Norden

Pa den Nordiska marknaden bedriver Daloc forséljning inom Danmark och Norge. Vi
inkluderar har ocksa England och Irland da Daloc saljer dorrar till byggforetag aven till dessa
marknader. | Norden aterfinns samma typ av segment som pa den svenska marknaden, d&ven om
Daloc ej tillgodoser samtliga segment. Skillnader mellan olika marknader bestar i avvikande
praxis, byggstandard, klassningar samt krav och behov gallande design, kringtjénster, samt

skiftande inflytande hos olika aktérer pa marknaderna.

Nedan presenteras de nordiska marknaderna. Framst vill vi h&r understryka hur de olika

marknadernas specifika karakteristik skiljer sig fran den svenska marknaden.

5.3.2.1 Danmark

Pa den danska byggmarknaden har arkitekter betydligt storre inflytande &n sina svenska
kollegor, detta innebar bland annat att det finns speciella designkrav pa ytskikt,
produktanpassning och sortiment med mera, vilket i sin tur leder till att kénsligheten for pris ar
mindre. 1 Danmark ingar ofta montage och tillbehor i anbudet, vilket darmed maste inga i

erbjudandet fran dorrtillverkaren..

Pa grund av de specifika behov och krav som finns pa den danska marknaden anvéander Daloc
en aktor, i form av dotterbolag, som samordnar aktiviteter sa att segmenten tillgodoses.
Dotterbolaget hanterar marknadsforing, forséaljning, offertberdkning, offertbevakning,

orderhantering och kringtjanster pa den danska marknadens olika segment.

Pa den danska marknaden sker forsaljning av sdkerhetsddrrar i mycket begransad omfattning
pa den danska marknaden, detta da satsningar mot hyresgaster och forvaltare av flerbostadshus

an inte skett. Nar det galler framtida forsaljning av sékerhetsdorrar ar avsikten att ga samma
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vag som pa den svenska marknaden, namligen genom arkitektbearbetning for byggprojekt och

agenter som saljer sakerhetsdorrar som komplement till sitt befintliga sortiment.

5.3.2.2 Norge

Pa den norska marknaden sker forsaljning framst genom externa aterforséljare vilka saljer
vidare till 6vriga segment, samt tillgodoser eventuella kringtjanster. Daloc bedriver ocksa
direkt forsaljning till ett fatal specialiserade byggféretag, som kompletterar sitt befintliga
sortiment med dorrar fran Daloc. Pa den norska marknaden har arkitekter mycket liten formaga
att foreskriva tillverkare pa ritningar, istallet har byggforetaget stort inflytande over vilken
leverantor som skall fa order till projekt. De norska klassningarna ar mycket otydliga vilket i
praktiken innebér att byggaren sjalv ansvarar for att klassningar uppnas samt garanterar
produktens kvalitet. Aven pa de norska segmenten inkluderas ofta montering och tilloehor i
anbudet.

Inom Daloc pagar diskussioner kring huruvida ett forvarv av nagon av aterforséljarna &r
lamplig, om detta sker skulle forsaljningen till den norska marknaden bli mer lik forséljningen

pa den danska marknaden.

Liksom pa den danska marknaden sker forséljning av sakerhetsdorrar i mycket begransad
omfattning och den framtida strategin ar densamma, namligen att genom arkitektbearbetning

och agenter for att sélja sakerhetsdorrar till hyresgéster, forvaltare av flerbostadshus och
byggare.

5.3.2.3 England och Irland

Pa den Engelska och Irlandska marknaden (brittiska marknaden) sker forséljning framst till
specialiserade byggforetag som kompletterar sitt befintliga sortiment med dorrar fran Daloc.
De specialiserade byggforetagens forséljning innefattar idag enbart branddérrar, den framtida

strategin &r att introducera sékerhetsddrrar som alternativ till branddérrar.

Idag sker ytterst begrénsad forséljning av sékerhetsdorrar till hyresgéster, forvaltare av
flerbostadshus eller byggare pa den brittiska marknaden, den forsaljning som dnda bedrivs styrs
av exportavdelningen pa Daloc. | framtiden avser Daloc att silja sakerhetsdorrar till dessa

segment genom agenter och byggare.

Kunskap och forstaelse for den brittiska marknaden &r starkt begransad da verksamhet bedrivits
i mycket liten omfattning mot denna marknad. Daloc’s erfarenheter visar att montering krévs

och att tilloehor ofta maste inga i erbjudandet. P4 den Engelska marknaden efterfragas
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langsiktiga skotselavtal pa dorrar, vilket kan antas bero pa att engelsk byggstandard och

kvalitet kraver noggrann omhéndertagande.

5.3.3 Norra Europa

Pa den Nordeuropeiska marknaden, Holland, Belgien, Polen, Baltstaterna och Ryssland, finns
sannolikt samma segment som pa den svenska och nordiska marknaden, Daloc har som uttalad
strategi att i framtiden enbart sélja sakerhetsdorrar pa den Nordeuropeiska marknaden genom

agenter.

Da verksamhet bedrivits i ytterst begransad utstrackning till dessa segment pa den
Nordeuropeiska marknaden har Daloc mycket liten forstaelse for krav och behov pa denna
marknad. Det enda som dar sékert nér det géaller att tillgodose denna marknad ar att klassning
varierar mellan l&nder och att produktanpassning &r nodvéndig for att uppfylla dessa krav,
sortimenten paverkas inte da enbart sékerhetsdorren &r aktuell. Vidare blir behovet av

produktinformation sannolikt storre vid forséljning till dessa marknader.

| framtiden skall dessa segment tillgodoses genom agenter som samordnar eventuella krav och

behov.

5.4 FOretagets interna processer

Nedan beskrivs de komponenter och aktiviteter som ingar i och stodjer forsaljningsprocessen
mot olika kundsegment. Har beskrivs saledes de processer som sker inom Daloc, i vilken

utstrdckning de sker samt hur resurskrdvande processerna ar.
e IT och beslutstddsystem

Daloc anvander ett affarssystem som stod och koordination av foretagets olika funktioner sa
som produktion, finansiell, redovisning, planering, lager och inkdp med mera. | detta system
lagras och hamtas bland annat information som anvands i de kundrelaterade séljprocesserna.

Affarssystemet anvands darmed som stod i beslutstagande gallande aktiviteter mot kund.

Vidare finns hemsida mot kunder med extensiv produktinformation, intrandt for intern
informationsspridning, snabbordersystem dar avtalskunder kan bestélla standarddorrar,
kontrollsystem for dorrspecifikation som kontrollerar att beslagning och funktion

dverensstammer och som minimerar fel i produkterna.

e Produktutveckling
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Pa Daloc sker produktutveckling kontinuerligt for att kunna erbjuda konkurrenskraftiga
kundlosningar. Daloc utvecklar diverse klassningar inom brand, ljud och sékerhet. Vilka
egenskaper kunden kraver beror pa var och hur produkten skall anvandas samt vilka regler som
finns gallande klassningar pa marknaden. Olika segment efterfragar olika typer av produkter
och losningar. Exempelvis anvands oftast innerddrrar av tré, industriella dorrar av stal och
sakerhetsdorrar till flerbostadshus. Vissa segment har projekt dar manga typer av produkter kan
forekomma, andra segment kraver endast en eller ett fatal produkttyper i sin verksamhet. Daloc
utvecklar konstant sina produkter vilket innebér att foretaget har ett brett sortiment av
produkter for att tillgodose manga olika kundbehov. Daloc utvecklar dorrar med erkant god
design och estetik, foretaget erbjuder aven olika typer av monster, ytskikt och fardigmalning.
Vidare erbjuder Daloc ett brett utbud fonsteréppningar och andra attribut for att tillgodose olika

kunders behov.
e Reklam

Daloc satsar relativt stora resurser pa att marknadsfora sig mot flera av sina segment. Reklam
aterfinns i nationell TV, fackpress, massor och sa vidare. Framst fokuserar Daloc sin reklam
mot hyresgaster som efterfragar séakerhetsdorrar samt mot arkitekter som foreskriver tillverkare

i ritningar.
e Teknisk kompetens

Teknisk kompetens ar viktigt for att tillgodose kunders specifika l6sningar och att ge teknisk
support till andra aktérer inom SC. Daloc har hog teknisk kompetens vilket utnyttjas for att
bearbeta och assistera arkitekter eller byggforetag nar det géller komplex beslagning och
klassningar. Teknisk kompetens ar ocksa viktigt nar nya specialdorrar skall prisberaknas och
tillverkas, exempelvis till modultillverkare. Inom Daloc finns det en person som koordinerar
teknisk support mot arkitekter, men denna person kan i sin tur engagera andra personer i

organisationen.
e Offertberedning

En offert innebar att pris och villkor tas fram baserat pa kundens specifikationer for ett visst

projekt, detta for att kunden ska kunna uppskatta kostnaden for det aktuella projektet.

Specifikationer och ritningar som tagits fram av arkitekt eller byggare, skickas via fysisk post,
telefon eller fax till Daloc. Offertberakningen inneb&r manuell inmatning av specifikationer i
ett datorbaserat offertsystem vilket tar stora resurser i ansprak hos Daloc. Cirka atta personer

sysselsdtts pa heltid med offertberdakning, dessutom hanterar séljare en hel del offertberakning.
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Beroende pa specifikationens komplexitet kan beredningen ta allt fran en timma till flera
arbetsdagar att slutféra. Fardig offert skickas till byggforetag via fysisk post eller fax.
Offertsystemet ar ihopkopplat med order- och produktionssystemen vilket gor att nar en offert
val &r infort i systemet gors endast &ndringar efter eventuella nya ritningar eller kopiering till
flera forfragningar. Vid storre projekt sker bevakning av offert per telefon for att halla sig

informerad om projektet och 6ka mojlighet till slutférhandling om order.

Daloc &r erkant bra nar det géller att offerera enligt specifikationer samt att bista arkitekter och
byggare med kompetens for att beslagning och klassningar ska bli korrekta. Eventuella
felaktigheter uppstar ofta vid offerering via telefon da missforstand eller slarv kan uppsta.
Trenden har varit att kunder kraver mer offerter, Daloc tillgodoser ocksa dessa behov pa

offertberékning.
e Orderhantering

Med orderhantering avses med vilken flexibilitet kunden kan fa anbud och order fran Daloc.
Daloc erbjuder sina kunder goda mojligheter till kontakt med séljare och &ven paskyndad
tillverkning om detta & mojligt. Vidare erbjuder Daloc ett expresslager vilket mojliggor for

kunder att erhalla leverans inom 24 timmars.
e Produktanpassning

Vissa kunder har specifika krav dar tillverkarens ordinarie sortiment inte klarar av att uppfylla
specifikationerna. | sadana fall kravs att foretaget specialanpassar produkter for att tillmotesga
kundens krav. Daloc har god kompetens och mgjlighet att erbjuda anpassade produkter efter

kunders speciella behov pa ett produktivt sétt.
e Inkop

Sjalva bestallningen av material sker manuellt pa inkopsavdelningen, saledes anvénds inte EDI
mot leverantorer. Leverantorer kan delas in i grossister eller producenter. Logistik och
inképsavdelningen pd Daloc AB bestar av en Overgripande ansvarig som skoter
materialforsorjning mot produktion, en person skoter forhandling och avtal gentemot
leverantorer samt reklamationer mot leverantérer. Tva personer skoter 16pande bestallningar av

material mot leverantorerna.
o Tillverkning

Daloc har en flexibel och kostnadseffektiv produktion av doérrar, vilket potentiellt skulle

mojliggora relativt exakt leveransprecision. Foretaget valjer att fokusera pa produktivitet i
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produktion genom storre “batchar” vilket innebédr att Daloc endast erbjuder planerad
leveransvecka till kund. Trots att foretaget endast erbjuder planerad leveransvecka sker ibland

leveransforseningar som kan ge upphov till reklamationer.
e Leverans till kund

Storre delen av leveranserna sker genom extern speditor. Vissa transporter sker emellertid med
egna lastbilar, framst till hdmtlager i Stockholm, Géteborg och Malmd. Transportskador &r ett
allmant problem vilka ger upphov till en relativt stor del av reklamationerna mot Daloc. Det ar
ocksa for att minimera dessa reklamationer som anvander Daloc anvander egna lastbilar for

vissa transporter.
e Externa lager

Vissa segment har sadana behov att externt fardiglager efterfragas. Detta kan vara fallet om
kunden inte sjalv haller lager och/eller tidspress eller andra faktorer gor att bestédllning och
direktleverans inte &r aktuell. Daloc erbjuder extern fardiglager genom ett “expresslager” vid
fabrik dar kunden kan fa leverans inom 24 timmar, vidare kan vissa kunder hamta bestillda
dorrar pa narmsta byggvaruhus. | Stockholm och Malmé haller Daloc dessutom “hamtlager”
med ett begransat sortiment av tradorrar, branddérrar och sakerhetsdorrar for avhdmtning av
kund. | Goteborg finns ytterligare ett hdmtlager for Daloc’s standardprodukter, detta lager drivs

emellertid av ett externt bolag.
e Produktinformation

Med produktinformation avses sadana handlingar som kan medfélja vid forsaljning av produkt
for att fortydliga produktens anvéndande, specifikation, montage med mera.
Produktinformationen &r viktig for att produktens funktioner och klassning skall sakerstéllas.
Olika segment har olika behov av denna information beroende pa vilken erfarenhet kunden har
av produkten eller vilka krav slutkunden har pa dessa handlingar. Exempelvis kravs
produktinformation vid férsaljning hos byggvaruhus da kunder i manga fall saknar kompetens
kring montage med mera. Daloc erbjuder olika typer av information som kunder efterfragar
genom Internet, i fysisk form och via telefonsupport hos Daloc. Vissa kunder klagar pa att

montageanvisningar kan vara otydliga.
e Extern montering

Montering av salda produkter efterfragas hos vissa segment, eventuell montering beror pa

kundernas anvéndande av produkten. Exempelvis féardigstaller modultillverkare sin produkt,
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som inkluderar dorr, industriellt fore forsaljning, medan hyresgéaster aldrig sjalv monterar
sakerhetsdorren. Byggprojektforetag monterar ofta dorrar sjalva, men trenden gar mot att detta
segment i allt hogre grad efterfragar extern montering av dorrar. | Norden samordnar Daloc
montering at kunder som kraver detta. Nar det galler bostadsrattsforeningar och hyresgaster pa
den svenska marknaden erbjuder Daloc, via Secor eller agent, fardigmontering pa plats hos
kunden, daremot erbjuder Daloc inte montering av dorrar till andra svenska segment trots att

visst behov finns av denna aktivitet.
e Inkluderade tillbehor

Forutom sjalva dorren finns ofta behov av kompletterande produkter sa som elektriska Ias,
elslutbleck, dorrstangare, nodoppnare, glas med mera. Dessa tillbehér kan antingen inga i
offerten fran dorrtillverkare eller kopas in fran tillbehorstillverkare direkt av byggforetag. Vid
dyrare tilloehdr monteras dessa in i projektets slutskede for att minimera svinn, skador och
stold. Anledning att inkludera tillbehdr i dorrtillverkarens offert dr exempelvis mindre
administration och lagerhallning for byggare och béttre pris tack vare att dorrtillverkaren
hanterar storre inkdpsvolymer. Daloc har fordelaktiga avtal med leverantorer av tillbehdr och
kan vid behov inkludera detta i offert till kund. Eventuell forséljning av tillbehor sker genom en
grossist som bestéller i Daloc’s namn, paketerar och skickar tillbehdren direkt till kund.
Foretaget har valt att inte satsa pa tillbehorsforsaljning vilket innebar att Daloc endast har

forsaljning av cirka 20 % av de efterfragade tillbehoren.
e Kundanpassad service

I vissa fall kan vissa kunder ha behov av speciell service, forutom dorren och eventuella
tillbehor, som &r noédvandig eller ger mervarde i kundens verksamhet. Exempel pa sadan
service ar specialleveranser, serviceavtal, samordning av kringtjanster sa som renovering av
trapphus, installation av larm med mera. Daloc erbjuder vissa segment specialanpassad service,
speciellt pa den nordiska marknaden dar Daloc sjalv eller aterforsdljare samordnar sadan
service. Pa den svenska marknaden tillgodoser Daloc speciella énskemal till hyresgaster och

bostadsrattsforeningar via Secor eller agent.
e Produktgaranti

En garanti pa att produkten uppfyller de funktioner och krav som kunden stéllt kan i manga fall
vara av vikt for att kunden ska kanna sig saker med produkten. | manga fall genomfors kontroll
av projektet av byggforetag och slutkund for att godkanna kvalitet, i dessa fall ar en

produktgaranti av stort varde for byggforetaget. Daloc har en god kvalitet och klassning pa sina
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produkter och l&mnar darfor vissa garantier géllande produktens kvalitet, funktion och
klassning.

5.5 Foretagets langsiktiga strategiska mal

Daloc’s langsiktiga strategiska mal stracker sig fram till 2010 da omsattning enligt malen ska
ha fordubblats.

De strategiska malen skall uppnas genom att: forsvara positionen pa den svenska marknaden
nar det galler forsaljning av antalet brandddrrar, men 6ka pa den nordiska marknaden; 6ka
marknadsandelar nér det géller forséljning av antalet tradorrar pa den svenska och den nordiska
marknaden, samt; oka forséljning av antalet sakerhetsdorrar pa den svenska, nordiska och
utvalda exportmarknader.
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6 ANALYS

6.1 Processer i byggprojekt och hos leverantor

6.1.1 Processer i byggprojekt

For att skapa en forstaelse for processer och vilka aktérer som direkt eller indirekt paverkar i
byggprojekt har vi konstruerar en forenklad processmapp for SC i byggprojekt, se figur XVII
nedan. Processmappen, som baserar sig i de bada empirikapitlen, kommer anvandas som grund

vid efterkommande analys av processer.

Processmappning for byggprojekt
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Figur XVII, Processer i byggprojekt
Processerna i byggprojekt borjar med bestallaren l&ngst till vénster, och slutar med att

bestallaren Overtar ett fardigstéllt projekt langst till vénster.

Bestallaren av ett projekt tar kontakt med diverse myndigheter for att fa tillstand for projektet i
fraga. Myndigheter har beslutanderatt gallande miljofragor, stadsplanering med mera. Nar

berérda myndigheter gett klartecken &r nésta steg att hitta ldmpliga arkitekter for projektet.

Nar en arkitekt valts ut paborjas framtagandet av specifikationer och ritningar for projektet.
Arkitektens arbete, som ibland involverar leverantorer for teknisk support, sker i datorbaserade
ritningssystem, nar ritningar for projektet ar fardigstéallda levereras specifikationer och ritningar

via fysisk post till flera byggforetag for inledande anbudsforfarandet.
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De byggforetag som ar med i det initiala anbudsforfarandet samlar in prisuppgifter fran
potentiella leverantorer. Syftet till det initiala anbudsforfarandet ar endast att fa ett ungefarligt
pris av leverantorer, vilket sedan anvénds for att berdkna priset for projektet som helhet vilket
sedan skickas till bestéllaren. Det initiala anbudsforfarandet sker i syfte att utse den byggare
som ska anlitas for byggnationen. Hos de olika leveranttrerna berdknas anbudet i datoriserade

offertsystem baserat pa arkitektens ritningar som inkommit i pappersform.

Nar en byggare ar utsedd inleds ett nytt anbudsforfarande fran byggforetaget, nu i syfte att
forhandla fram de slutliga villkoren, sa som pris och leveranstid med mera. Forfragan skickas
darfor aterigen till de potentiella leverantérerna. | detta anbudsforfarande ligger det tidigare
utférda anbudet till grund fér eventuella &ndringar och prisjusteringar, vilket innebar att det
andra anbudsforfarandet tar mindre resurser i ansprak an det forsta. | detta anbudsforfarande &r
saledes forhandling av storre betydelse an i den inledande anbudsprocessen. Hur val
forhandlingen lyckas avgor i hog grad byggprojektets Iénsamhet for byggforetaget. De

leverantorer som vinner den andra anbudsprocessen far leverera till det aktuella byggprojektet.

Né&r en leverantdr vunnit anbudsforfarandet skall tillverkning ske enligt specifikationerna och
levereras enligt ©6verenskommen leveranstid. Olika leverantérer anvander olika
produktionsmetoder vilket kan ha inverkan pa kvalitet, kontroller, lager och leveransprecision
med mera. Exempelvis kan lagerhallning och leveransprecision variera beroende pa

leverantdrens produktionsplanering och batch-storlek.

Nar material och produkter levererats till byggarbetsplatsen kontrolleras varorna och lagerhalls
tills montering och vidare foradling sker. Material och produkter som blir over efter
fardigstallandet av bygget kasseras eller skickas tillbaka till leverantoren. Eventuella defekta

produkter eller material returneras, kasseras eller omarbetas.

Pa byggarbetsplatsen finns byggforetagets egen personal, utrustning, maskiner, men det finns
ocksa externa resurser, i form av underentreprendrer, som ocksa utsetts genom
anbudsforfarande. Montering sker antingen i Dbyggarens regi eller av externa
underentreprendrer, det har blivit allt vanligare i att svenska byggforetaget anlitar externa
aktorer for vissa typer av aktiviteter sa som montering av material och produkter. | figuren
finns streckade linjer ifrdn externa leverantérer och byggféretaget, vilket indikerar att detta
flode i kan komma bade fran olika kéllor. Allt eftersom material och produkter monteras sker
kontroller for att tillse att aktiviteten har blivit val genomford och att inga fel uppstatt.
Eventuella fel maste atgardas eller hanteras for att inte skapa storre problem langre fram i
byggnationen.
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Montering av material och produkter sker bade parallellt och sekventionellt pa
byggarbetsplatsen, vilket darmed &ven paverkar anvandandet av maskiner och utrustning. Hela
byggprojektet ar en komplex uppgift, vilket kréver noggrann planering, kontroll och
problemlésning. Byggforetaget leder projektet genom ledning och administration som
samordnar alla aktiviteter pd byggarbetsplatsen. Denna ledning och administration har till
uppgift att se till att planeringen efterféljs och att eventuella avvikelser fran planen hanteras pa

ett snabbt och bra sétt.

Nar bygget ar klart gors en kontroll av byggforetaget for att kunna atgarda eventuella fel innan
bestéllarens slutbesiktning. Slutbesiktning sker av bestéllaren tillsammans med byggforetaget
innan godkannande och o6verlamnande av byggnaden. Upptacks fel under dessa kontroller

maste byggforetaget atgarda dessa, forst efter detta tar bestallaren Gver ansvaret for byggnaden.

6.1.2 Processer hos leverantor

For att forsta hur Daloc arbetar for att tillgodose byggprojekt maste vi ocksa erhalla forstaelse
for foretagets aktiviteter och processer i helhet. Vi har darfér sammanfattat de viktigaste

processerna och flédena hos Daloc i figur XVI11 nedan.
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Figur XVIII1, Processer hos leverantor

Aktiviteter och processer inom Daloc pabdrjas med ett informationsflode fran kund till Daloc

varefter flode av material och produkter flodar fran Daloc mot kund.
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Pa den svenska marknaden har Daloc fyra olika forséljningsorganisationer, vid hamtlagren, hos
franchisetagare i Secor AB, ett kontor vid Orresta Dorr AB samt vid kontoret vid Daloc AB.
Fdrsaljningsorganisationen vid Daloc AB é&r vidare uppdelad i olika avdelningar for
exportforsaljning av sékerhetsdorrar till nya marknader, forsaljning av sakerhetsdorrar till den
privata marknaden, genom Secor AB och agenter, samt en forséljningsavdelning for
byggmarknaden som darmed bestar av dvriga segment. Pa den danska marknaden har Daloc en
ett dotterbolag som hanterar den huvudsakliga forsaljningen. I Norge anvander Daloc externa
aterforsaljare som koordineras genom forsaljningsavdelningen for byggmarknaden vid Daloc
AB.

Forsaljningsprocesser innebar flera olika aktiviteter och processer, bland annat reklam, teknisk
support till kunder och arkitekter, anbudsberédkning och inkdp. Figur 6.2.1 visar att all reklam
och teknisk support mot den svenska marknaden hanteras pa kontoret vid Daloc AB.
Anbudsberéakning och forsaljning till den svenska marknaden sker i huvudsak pa kontoret vid
Daloc AB, pa kontoret vid Orresta Dérr AB sker viss forséljning och anbudsberakning for vissa
tradorrar. Inkop av material och komponenter sker genom inkdpsavdelning vid respektive
facilitet, med reservation for viktiga avtal och gemensamma inkdp som koordineras genom
kontoret vid Daloc AB. Forsaljningskontoret i Danmark hanterar alla aktiviteter och processer
fram till forsaljning, till skillnad fran den norska marknaden dar Daloc AB i vissa fall hanterar

anbudsberakningar och teknisk support.

Nér en kund har gjort en bestéllning hos Daloc sker produktionsplanering, nar
produktionstidpunkt narmar sig sker inkop hos leverantérer. Beroende pa foradlingsgraden av
inkdpt material kan leverans ske fran olika leverantérsled. Exempelvis finns leverantérer av ren
plat som levererar till Daloc nar dorrar ska malas pa fabrik, vid laminerade dorrar skickas
istallet den rena platen till en aktér som gor denna foradling, varefter leverans sker till Daloc. |
vissa fall kan komponenter skickas direkt fran leverantor till kund, exempelvis tillbehdr som

levereras av en grossist bade till Daloc och direkt till kund.

Né&r material och komponenter har levererats till respektive produktionsanlaggning sker
kontroll, varefter varor lagerhalls till tillverkningstidpunkt. Daloc har all sin tillverkning inom
Sverige, men vid fyra olika faciliteter. Efter tillverkning ligger dorrar i fardigvarulager i vantan

pa utleverans till kund.

Leverans till kund kan ske genom direktleverans till kundens faciliteter eller genom intermediér
sa som byggvaruhus, agenter, hamtlager och aterforsaljare. Daloc tillgodoser ett flertal olika

segment med varierande krav och behov, allt fran stora byggprojekt till hyresgaster, men Daloc
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tillgodoser ocksa flera kundsegment indirekt genom byggvaruhus sa som lokala snickare och

privatpersoner.

Daloc erbjuder kringtjanster till de kundsegment dar detta &r noédvandigt eller dar dessa tjanster
innebar att lonsamheten Okar. Sadana kringtjanster kan vara montering till
bostadsrattsforeningar och indirekt till hyresgaster, lagerhallning vid hamtlager till flera
segment som efterfragar standardddrrar, exempelvis lokala byggare och agenter med flera.
Vidare erbjuder Daloc att leverera tilloehdr, men till ett relativt hogt pris vilket innebér att

foretaget séljer sma volymer av tillbehor.

6.2 Sloseri och utveckling av processer som involverar leverantdren

Har avser vi tydliggora de processer som vart fallforetag ar involverade i, detta innebér att vi
identifierar dels "externa” processer utifran byggprojektet dar leverantoren &r eller kan vara
delaktig, dels ”interna” processer som fallforetaget sjélv utfér eller kan utfora. Darefter
identifierar vi vilka typer av sloseri som finns i dess processer, samt identifierar olika

utvecklingsalternativ som vi kan anvénda for att ta fram slutliga rekommendationer for Daloc.

6.2.1 Teknisk support

Denna process innefattar arkitektens arbete med att ta fram specifikationer. Da det finns manga
olika regler och krav géllande bland annat beslagning och klassningar finns det behov av
teknisk support hos arkitekten. Denna tekniska kompetens finns hos dorrtillverkare, vilka garna
delar med sig av denna kompetens om arkitekten foreskriver tillverkaren i fraga vilket innebar
stor sannolikhet att fa vara med vid anbudsforfragan. Teknisk support innebar stora fordelar for
Daloc som harigenom foreskrivs pa ritningar samt vid ett tidigt skede kan fa information om
speciell beslagning och nya typer av tillbehdr. For arkitekten innebdr teknisk support en stor

tillgang eftersom han da inte behdver utveckla specialkompetenser kring alla omraden.

6.2.1.1 Sloseri i teknisk support

Teknisk support till arkitekter tar inte sa mycket resurser i ansprak hos leverantoren, endast en
person dr direkt involverad pa heltid. Kommunikationen sker i huvudsak genom telefon vilket
begrénsar kapaciteten och okar risken for omarbete i och med att flera arkitekter kan ténkas

behdva samma support.

Ett problem for arkitekten kan vara att endast en person finns tillganglig pa Daloc vilket kan

innebara att arkitekten tvingas vanta pa support.
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6.2.1.2 Potentiell utveckling av teknisk support

En utveckling av teknisk support till arkitekter bor tka kapaciteten, minimera véntan och
dubbelarbete, men samtidigt innebédra en lag kostnad. Vi menar att IT pa olika sétt kan

anvandas for att 6ka effektivitet och produktivitet i denna process.

o Eftt satt att minska sloseri dr att skapa ett Internetbaserat register dar arkitekter kan soka
efter detaljerad hjélp. Detta kan 6ka kapaciteten och reducera vantan. Supportansvarig

pa Daloc kan da uppdatera registret allt eftersom nya I6sningar tas fram.

e En annan mojlighet &r att Daloc utvecklar sitt kontrollsystem for beslagning och
funktion sa att systemet kan integreras i arkitektens ritningsprogram. Detta skulle
potentiellt ge arkitekter support direkt nar denne skapar sin ritning. Ett sddant system

kraver emellertid att uppdatering sker via Internet.

e Yitterligare en utveckling av processen kan vara att arkitekten skapar ett register for
teknisk support, dar utvalda leverantorer kan uppdatera nya lésningar via Internet. Detta

alternativ kan sedan integreras i ritningssystemet hos arkitekten.

6.2.2 Initialt anbudsforfarande

Arkitektens arbete innebdar en manuell inmatning av specifikationer i datoriserade
ritningssystem. Dessa ritningar skickas sedan via fysisk post till byggforetag och utgor grunden
for anbudsforfarande. Det initiala anbudsforfarandet innebér att byggforetagen skickar ritningar
och specifikationer via fysisk post till potentiella leverantérer for att fa ungeférlig prisuppgift.
Hos leverantéren matas informationen fran arkitektens ritningar in manuellt i foretagets
datoriserade offertsystem. Det initiala anbudsforfarandet anvénds for att byggforetagen ska

kunna konkurrera om att ta hem ordern fran bestallaren.

6.2.2.1 Sloseri i initiala anbudsférfarandet

Anbudsforfarandet tar generellt mycket resurser i ansprak hos leverantorer da specifikationer
matas in manuellt. Trenden gar mot att offertforfragan sker i allt hogre omfattning och till allt
mindre projekt, vilket innebér att anbudsforfarandet leder till stor resursforbrukning hos

leveranttren.

Att anbud skickas via fysisk port innebér att information flodar langsamt, att information
forstors nar den avdigitaliseras och stora kostnader for kopiering, kuvert och porto nar

specifikationer sands till samtliga leverantorer.
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Att samtliga leverantdrer beréknar offerter, trots att det initiala anbudsforfarandet inte innebér
prisforhandling, innebér resursférbrukning som inte skapar vérde for alla leverantérer utom den

som i slutdndan fick bestéllningen.

Det faktum att arkitekten matar in specifikationer i ett digitalt system vilka senare
avdigitaliseras for att sedan omdigitaliseras hos Daloc, menar vi utgor sléseri i form av

omarbete.

6.2.2.2 Potentiell utveckling av initiala anbudsférfarandet

Utveckling av det initiala anbudsforfarandet bor reducera resursforbrukningen hos leverantoren
och byggforetagen, 6ka hastigheten i flode mellan aktorer och ta tillvara pa det varde som finns
i digitaliserad information. Aven har &r det uppenbart att IT kan anvandas for att reducera visst

sloseri.

e Alla leverantorer baserar sina offerter pd samma specifikationer, och det som skiljer
mellan olika leverantdrer torde darmed enbart vara pris och eventuella kringtjanster.
Eftersom dessa faktorer torde vara stabila fran gang till gang ar det tankbart att
byggforetagen i forvag vet vilken leverantér som bést tillgodoser behoven. Darmed ar
det tankbart att enbart en leverantdr lamnar offert baserat pa avtalade priser. Detta
alternativ skulle krava stor tillit mellan aktérer och skulle sannolikt ocksa innebar

problem ur konkurrenssynpunkt.

e Ett annat satt att reducera sloseri ar att skicka information genom elektronisk post
istallet for fysisk post. Om specifikationer och anbud skickas via Internet kan
hastigheten i flodet 6ka markant, samtidigt som kostnader for kopiering, kuvert och

porto med mera reduceras.

e Om specifikationerna i sig kan digitaliseras, sa att leverantérens offertsystem kan lasa
av information i ritningen, ar det mojligt att omarbete, i form av den manuella
inmatningen hos leverantoren, kan elimineras. Detta staller hoga krav pa utveckling av

anpassade ritnings- och offertsystem.

e Om relaterade produkter och tjanster kan slds samman i leverantorsportféljer,
exempelvis ddrrar, tillbehér och eventuell montering, kan farre anbud hanteras hos

byggforetagen, vilket torde reducera administrativa kostnader.

e Vid enklare specifikationer ar det eventuellt majligt att ett ritningsprogram pa

leverantdrens hemsida kan anvéndas av byggforetaget for att berédkna offert. Harigenom
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involveras inte leverantdrens personal i offertberdkningen. Déaremot blir
resursforbrukningen storre for byggforetaget, vilket kan innebdra att incitament i form

av prisrabatt kan vara nddvandig.

6.2.3 Andra anbudsférfarandet

Né&r bestallaren utsett byggfdretag genomfors ett andra anbudsfOrfarande dér eventuella
andringar i ritningar beaktas, samt pris och andra villkor férhandlas. Leverantérerna kan har
utga fran den tidigare utforda offertberakningen, vilket innebar att resursforbrukningen vid det
andra anbudsforfarandet ar mindre &n vid det initiala anbudsforfarandet. Aven har skickas

anbud via fysisk post.

6.2.3.1 Sloseri i andra anbudsférfarandet

Det andra anbudsforfarandet tar mindre resurser i ansprak an det forra da informationen redan

ar digitaliserad, eventuella dndringar innebar darmed inga stora kostnader for leverantdren.

Bortsett fran eventuella andringar i specifikationen, anser vi att det andra anbudsforfarande inte
tillfor nagot varde alls, detta da pris och villkor ingar redan i det initiala anbudsforfarandet.
Daremot innebér tva anbudsforfaranden att kostnader for administration hos byggforetagen och

leverantdren okar, och att detta utgor sloseri i form av dubbelt arbete.

Vidare finns har samma sléseri som i det initiala anbudsférfarandet nér det géller flode av

information via fysisk post.

6.2.3.2 Potentiell utveckling av andra anbudsforfarandet

For att reducera resursforbrukningen i det andra anbudsforfarandet bor &ndringar hanteras
snabbt, flode ske pa samma satt som i det initiala anbudsforfarandet och allt Gvrigt

dubbelarbete reduceras.

o Eftt satt att reducera sldseri &r att byggforetagen genomfor prisforhandling redan i det
inledande anbudsforfarandet. Prisforandringar som uppstar for eventuella andringar i

specifikationer maste da hanteras pa ett effektivt satt.

o Ett satt for Daloc att reducera onddig anbudshantering &r att inkludera kostnaden for
offerthanteringen i priset mot kund. Detta skulle synliggora de faktiska kostnaderna och
samtidigt skapa incitament for byggforetagen att reducera leverantdrens

resursforbrukning, exempelvis genom att krédva véal genomarbetade ritningar av
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arkitekten som inte behdver &ndras. Detta alternativt & emellertid riskfyllt om inte

konkurrenter foljer samma linje.

6.2.4 Offertbevakning

Vi stora projekt sker offertbevakning efter bada anbudsforfarandena. Efter det initiala
anbudsforfarandet sker offertbevakning for att sdkerstdlla deltagande vid det andra
anbudsforfarandet. Och efter det andra anbudsforfarandet sker offertbevakning for att
sakerstélla att foretaget far vara med och konkurrera om den slutliga bestallningen av dorrar.
Offertbevakning sker genom att offertberedare eller séljare via telefon kontaktar byggforetaget
for att fa information kring projektets utveckling.

6.2.4.1 Sloseri i offertbevakning

Offertbevakningen i sig skapar inget vérde for byggprojektet, men Okar mojligheten for
leverantoren att erhalla bestéllningen. Denna process ar vidare relativt resurskravande for bade
leverantéren och byggforetag da offertberedare och séljare hos leverantéren soker

informationen hos personer hos byggftretagen via telefon.

Vid bevakning av den initiala offerten &r det omdjligt for leverantoren att veta nar bestéllaren
beslutar om vilket byggforetag som ska fa order pa projektet. Av denna anledning finns risk att
leverantoren ringer flera byggféretag och vid flera tidpunkter, vilket innebér dubbelarbete i

dubbel bemarkelse.

Vid bada anbudsforfarandena ar det svart for leverantoren att veta nar byggforetaget ska gora
slutliga bestallningen. Detta innebar att leverantdren ringer vid flera tidpunkter, vilket innebar
dubbelarbete.

Om manga leverantorer utfor offertbevakning blir tidsatgangen for den administrativa

personalen hos byggféretagen markant, likvéal som totalt sldseri hos alla leverantorer.

6.2.4.2 Potentiell utveckling av offertbevakning

En utveckling av offertbevakning bor reducera sloseri genom att minska tidsatgangen hos bade
leverantor och byggforetag, eliminera dubbelarbete hos leverantér och anda ge tillforlitlig
information.

e Om byggforetagen garanterar leverantérerna en forfragan i nastkommande

anbudsforfarande eller vid bestéallningstidpunkt &r offertbevakning hos leverantoren inte
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nodvandig Gverhuvudtaget. Det torde ocksa ligga i byggforetagens intresse att alla

leverantorer lamnar anbud, detta for att sakerstalla konkurrenskraftig prisniva.

e Om information kring byggprojektets utveckling, sa som vilket byggféretags som
vunnit ordern eller nar det ar dags for bestéllning, kan ske automatiskt och elektroniskt

sa kan detta 6ka hastigheten i flodet samtidigt som kostnaden halls nere.

6.2.5 Forséaljning och order

Nar byggforetaget erhallit pris fran samtliga leverantcrer i det andra anbudsforfarandet ar det
dags for bestallning av materialet och produkterna i fraga. Detta innebéar ofta ytterligare en
forhandling om pris och villkor med leverantdrerna, vilken ofta genomfors via telefon. Héar

bestams ocksa den slutliga leveranstiden.

6.2.5.1 Sloseri i forsaljning och order

Da aven denna process innebar tidsatgang for saljare hos leverantéren och inképare hos

byggforetaget, ar resursforbrukningen i denna process betydande.

Da séljare hos leverantoren sitter i telefon under stor del av sin arbetstid finns ocksa risk for
sloseri i form av vantan nér byggforetagets inkopare vill gora bestélining. Om byggforetagets
inkopare inte kan komma i kontakt med leverantorens séljare finns risk att bestallningen gar till

annan leverantor.

Detta ar vidare tredje gangen som pris lamnas fran leverantorer, vilket innebar att vi uppnatt

trippelarbete for denna aktivitet.

Inom Daloc sker forséljning av vissa tradorrar vid Orresta DOrr AB. Att forsaljning sker genom
olika forséljningsorganisationer kan innebdra storre kostnader samt problem i
ansvarsfordelningen. Problem i ansvarsfordelningen kan leda till sléseri i form av dubbelarbete

i anbudsberakning eller att ingen gor vissa anbud.

6.2.5.2 Potentiell utveckling av forsaljning och order

En utveckling av processerna for forsaljning och order bor reducera tidsatgangen for
telefonkontakt och reducera behovet av personlig prisférhandling. Vidare bor tillgangligheten

av snabb och tillforlitlig information géllande pris och andra villkor for bestéliningen oka.

e Ett satt att minska tidsatgangen for forhandling kan vara att skapa en elektronisk

auktion dar samtliga leverantorer kan lamna forslag pa pris och andra villkor. Det finns
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emellertid en risk att detta forslag okar fokus pa pris pa bekostnad av andra viktiga

variabler som bor beaktas.

e Om avtal kring pris och villkor bestams i forvag, och sedan foljs, sa torde det inte
finnas anledning till ytterligare forhandling. Istallet kan pris baseras pa det initiala

anbudsforfarandet, med hénsyn till senare andringar i specifikationer.

e Information kring leveranstid och andra villkor torde kunna laggas upp elektroniskt sa

att alla leverantorer direkt kan erhélla denna och annan information.

e Eventuellt kan elektronisk handel anvandas hos leverantdren for att ge byggforetag

mojligheten att gora en bestéllning direkt dver Internet.

6.2.6 Inkop av material

Efter bestélining och produktionsplanering sker inkdp av material. Inkdp eller bestélining sker
dels av material som behdvs vid produktionen av leverantérens produkter, dels av
kompletterande produkter och tjanster som inte ingar i leverantérens produktsortiment men
som andad ingar i erbjudandet. Inom Daloc sker férhandling och avtalsskrivning med

leverantorer central, medan inkdp ar decentraliserat till varje produktionsfacilitet.

6.2.6.1 Sloseri i inkdp av material

Inkbp av material for tillverkning hos Daloc sker med hdg grad av manuell hantering.
Exempelvis sker bestallningar via telefon, fax eller fysisk post, vilket leder till begrénsad

kapacitet eller hog resursforbrukning.

Inkop av tjanster och produkter som inte ingar i leverantdrens produktsortiment innebar samma
sloseri som Ovriga inkop, men kan anses utgér mindre sléseri da denna hantering utfors i

mindre omfattning.

6.2.6.2 Potentiell utveckling av inkép av material

En utveckling av inkop av material hos leverantéren bor leda till mindre manuell hantering,

tidigare och snabbare floden till 1agre kostnad. Vidare bor

e Om information sprids via EDI kan Daloc automatisera inkdpen géllande material till
egen produktion, eventuellt kan EDI ocksd anvandas for bestallning av sadana
produkter och tjanster som inte ingar i produktsortimentet. Tillampning av EDI bygger

pa att leverantdorer till Daloc har egna IT-system som kan hantera EDI.
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e Ju tidigare leverantorer till Daloc kan fa information kring prognoser for bestéllningar,
desto effektivare kan leverantorer till Daloc planera sin egen produktion. Detta leder i

slutdndan till hogre tillforlitlighet i produktionen hos Daloc.

e Om dven leverantorer av tillbehor och eventuell montering kan fa tillgang till
information kring byggprojektets utveckling och leveranstider via Internet, kan

sannolikt inkdpshanteringen hos leveranttren reduceras.

6.2.7 Tillverkning och fardiglager

Daloc tillverkar ett brett sortiment av dorrar vilka hanteras olika beroende pa vilka krav kunden
har. Exempelvis anvéander vissa kunder ett begransat urval av produkter med vanliga matt,
exempelvis modultillverkare och bostadsrattsforeningar, menas andra segment efterfragar
specialanpassade produkter som varierar for varje bestallning, exempelvis byggprojekt och

vissa lokala byggare.

Daloc har en flexibel produktion tack vare att moderna maskiner som kan hantera variation och
reducera omstallningskostnader. For att erhalla hog produktivitet i tillverkningen valjer Daloc
att anvanda en relativt stor batch-storlek pa bekostnad av leveranstid och leveransprecision.
Batch-storleken ger ocksa upphov till ett visst fardiglager innan alla dorrar i en order ar fardiga

for leverans till kund.

6.2.7.1 Sloseri i tillverkning och fardiglager
En potentiell kélla till sloseri &r eventuella brister i kvalitet. Kvalitet utgér en av styrkorna hos

Daloc tack vare att foretaget kontinuerligt arbetar med att forbattra kvalitet.

Stora batch-stolekar, som beror pa omstéallningskostnader for maskiner, leder till sloseri i form

av langre leveranstider och stora lager med fardiga produkter.

6.2.7.2 Potentiell utveckling av tillverkning och fardiglager

Utveckling av tillverkningsprocesserna bor fokusera pa att sanka omstéllningskostnader,

minska batch-storlekar och stérka kvalitetsutvecklingen.

e Da Daloc har en flexibel produktion med relativt laga omstéllningskostnader torde
mindre batch-storlekar endast innebdra marginellt 6kade produktionskostnader. Om
hénsyn tas till minskade fardiglager och 6kat kundvarde i form av Kkortare leveranstid

och battre leveransprecision torde konsekvenserna snarast bli positiva.
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e Minskad leveranstid kan vidare innebdra storre flexibilitet i produktionsplanering och
att andringar i byggforetagets monteringsplanering kan hanteras narmare inpa
tillverkningstidpunkt. Ju  ndrmare  monteringstidpunkten  informationen om
monteringsplanering hdmtas, desto mer tillforlitlig blir denna information. Dérmed ar
det en fordel om leverantéren kan andra sin produktionsplanering vid ett sent skede,

vilket mojliggora av korta leveranstider.

e Vid mindre batch-storlekar Okar sannolikt mojligheten att vid ett tidigare skede

upptacka och atgarda vissa typer av fel.

e Byggforetag kan vidare skapa incitament for leverantdren att utveckla kvalitet genom

att vid upphandlingen ta hénsyn till tidigare prestationer.

6.2.8 Leverans

Efter tillverkning sker transport direkt till byggarbetsplats vid dverenskommen tidpunkt. For
huvuddelen av dessa transporter anvénder Daloc en extern speditér, men i vissa fall kan
transporter ske med lastbilar &gda av Daloc. Néar dorrar lastas av vid byggarbetsplatsen sker
kontroll av produkterna, efter godkannande Gvergar ansvaret for produkterna till byggforetaget
och betalning kan ske.

6.2.8.1 Sloseri i leverans
Pa grund av Batch-storlek kan Daloc inte erbjuda den leveransprecision som efterfragas. Om
byggforetagen maste andra sin monteringsplanering nar leverans inte sker vid ratt tidpunkt,

uppstar kostnader pa grund av omplanering eller véantan pa byggarbetsplatsen.

Vid transporter och omlastningar mellan transporter uppkommer sloseri i form av skador pa
produkter. Att kvalitetsrister och transportskador kan férekomma innebédr att kontroller av

levererat material &r nédvéndigt.

6.2.8.2 Potentiell utveckling av leverans
Utveckling av leveranser bor fokusera pa att minska transportskador, 6ka koordinering av

leverans och montering, och halla nere transportkostnaderna.

e Forbattrad koordinering av leverans och montering kan sannolikt forbattras om
leveranstidpunkten och monteringstidpunkten sammanfaller. Detta kraver emellertid

god och tillforlitlig informationsspridning géllande leveranstid och monteringstidpunkt.
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e Till projekt dar manga dorrar ingar ar det eventuellt mojligt att leverans kan ske i
etapper. Detta skulle innebéra Just-In-Time, vilket minskar fardiglager hos leveranttr

saval som pa byggarbetsplatsen.

e Redan idag sker vissa transporter med lastbilar som &ags av Daloc, vilket minskar
transportskador. Om dessa transporter kan uttkas reduceras sannolikt skador, men

samtidigt 0kar kostnader for transporter.

o Battre emballage kan sannolikt reducera transportskador pa dorrar. Har bor tas hansyn
till  kostnad for emballage, hur emballage paverkar transportvolymen och

emballagehantering pa byggarbetsplatsen.

e Eventuellt kan storre ansvar kring kvalitet laggas pa extern speditér, exempelvis genom
att dokumentera tillstandet pa material vid avlastning pa byggarbetsplatsen. Om det
finns tydlig dokumentation som visar eventuella skador fore och efter transport kan
sannolikt incitament skapas for att reducera dessa skador. Om det finns klar och tydlig
dokumentation av inkommande leveranser till byggarbetsplatsen minskar ocksa behovet

av ytterligare kontroller pa byggarbetsplatsen.

6.2.9 Montering

Dérrar ligger pa byggarbetsplats fram tills monteringsteamet ar redo att installera dérrarna.
Byggforetag anvander i allt hogre grad underentreprendrer for montering av material pa
byggarbetsplatsen, vilket indikerar att leverantorer potentiellt kan ansvara for montering. Daloc
erbjuder idag inte denna tjdnst mot byggprojekt. Vid installation anvdnds ofta

montageanvisningar finns for att sakerstélla hog kvalitet.

6.2.9.1 Sloseri i montering

Sléserier uppstar har nar byggplaneringen inte foljs sa att vantan eller produktionsstopp
forekommer, eller att det kravs speciella atgarder for att folja planeringen sa som lagerhallning
eller akut andring av planeringen. Sadana atgarder leder emellertid till sléseri i form av lager

och véntan pa byggarbetsplatsen innan de monteras.

Vid byggarbetsplatsen forekommer ytterligare sloseri i form av skadegorelse och stélder, denna
risk innebér att byggforetagen bestéller storre volymer &n nddvandigt, vilket ytterligare dkar

sloseri.
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Vid montering sker fel som resulterar i att omarbete krévs. Bristande monteringskompetens

eller daliga montageanvisningar medfor darmed merkostnader. Att fel kan uppsta vid

montering innebér att kontroller &r nédvéndiga, vilket innebér ytterligare sldseri.

6.2.9.2 Potentiell utveckling av montering

Utveckling av monteringsprocessen bor leda till mindre lager vid byggarbetsplatsen, mindre

risk fel vid montering och mindre behov av kontroller.

Béttre monteringsanvisningar kan sannolikt reducera fel vid montering.

Skadegorelse och stolder tycks uppkomma framst nar material lagras pa
byggarbetsplatsen. Om denna lagringstid kan minimeras kommer sannolikt sldseri i

form av stolder och skadegdrelse reduceras.

Lager och véntan kan sannolikt reduceras genom att utveckla leverantorers formaga att
leverera pa utsatt tid, alternativt maste flexibiliteten i monteringsplaneringen 6ka sa att
viss variation kan hanteras. | bada fallen fordras spridning av information kring

leveranstidpunkt, fran antingen byggforetaget eller leverantcren.

Forbattrad kommunikation pa byggarbetsplatsen kan skapa hogre flexibilitet i

montering och darmed mdjliggora Okad flexibilitet i byggplaneringen.

Ett satt att Oka flexibiliteten i montering dr att ge leverantorer ansvaret for denna
aktivitet. Om leverantdren ansvaret for montering kommer det skapas incitament for
leverantoren att Oka leveransprecisionen, alternativt far leveransprecision mindre
betydelse da leverantdren koordinerar aktiviteten. Om leverantoren hanterar montering
kan eventuellt monteringsgaranti lamnas, vilket reducerar behovet av ytterligare

kontroll.

Sannolikt kan kvalitet i montering och flexibilitet 6kas genom beltningssystem som
skapar incitament for byggforetagets personal att prioritera mellan olika monteringsjobb

samtidigt som ansvar for kvalitet kan styras genom samma beloningssystem

6.2.10 Tillbehorsforséljning

Vardefulla tillbehor levereras vid senare tidpunkt pa grund av risk for stold, skadegorelse eller

andra skador. Tilloehoren ingar i vissa fall i anbudet fran leverantéren, men i andra fall

separeras tillbehoren i ett separat anbud till tillbehdrsleverantéren/grossisten. ldag inkluderar
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Daloc cirka 20% av de mojliga tillbehor som séljs till byggprojekt. Vissa tillbehtér som séljs via

Daloc levereras direkt fran grossist till byggarbetsplatsen vilket innebar enkel hantering.

6.2.10.1 Sloseri i tillbehorsforsaljning

Sloseri uppstar nar tillbehorsleverantorer deltar i anbudsprocesser trots att dessa tillbehdr kunde

ha inkluderats i anbudet fran Daloc.

Om tillbehor levereras fran flera leverantorer uppstar sléseri i form av flera transporter. Nar
daloc inkluderar tillbenor i bestéallningen levereras samtliga tilloehdr fran en och samma

grossist, vilket innebar mindre kostnader for anbudshantering, administration och leveranser.

Vidare har Daloc béttre inkdpspriser pa dessa tillbehor an vad byggforetagen har. Detta innebar

att byggforetagen betalar onddigt hogt pris nar tillbehoren kops separat fran dorrar.

6.2.10.2 Potentiell utveckling av tillbehdrsforsaljning

Utveckling av tillbehorsforsaljning bor leda till mindre administration, lagre priser, farre

transporter och effektiv hantering.

e Sloseri reduceras sannolikt om byggforetagen i hogre utstrdckning koper tillbehor

genom leverantorer. Avtal kring prisniva ar lamplig vid en sadan férandring.

e Aven hér ar det viktigt att leveransen sker i ratt tidpunkt, detta for att minimera risk for
stolder och skadegorelse. Darmed &r spridning av information kring leveranstid

onskvard.

6.3 Forandringsomraden

| ovanstaende forandringsuppslag finns det ett antal insatsomraden som &r aterkommande och
relaterade till flera processer. Bland annat verkar insatser inom informationsfldde, upphandling,
integrering av processer, samt koordination har stor potential till forbattringar. Da dessa
omraden verkar vara speciellt viktiga i byggprojekt kommer vi nedan behandla leverantérens

utvecklingsformaga kring dessa omraden mer ingaende

6.3.1 Informationsflode

Idag sker informationsspridning framst via fysisk post och telefon, vilket begrénsar flodets
hastighet och informationsinnehall samtidigt som kostnaderna for sadan hantering ar relativt

stor.
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Forbattringar inom informationsspridning kan inverka positivt pa flera processer, sa som
teknisk support, anbudsférfarande, offertbevakning, forséljning och order, inkdp av material
och leverans.

Vi kan se att informationsspridning kan ske snabbare om den hanteras digitalt, genom digital
information kan ocksa detaljrikedomen leda till mindre dubbelarbete. Det verkar ocksa som att
resursforbrukningen kan reduceras genom databaser med information och att beslut kan tas

direkt via Internet.

6.3.2 Upphandling

Idag inbegriper anbudsprocessen tre olika forhandlingstidpunkter, samtliga med fokus pa
inkdpspris.  Dessutom  innebdr  offertberdkning och  anbudssammanstéllning  stor
resursforbrukning hos bade leverantérer och byggforetag. Vidare ar manga aktorer involverade

i anbudsprocessen vilket ytterligare 6kar resursforbrukningen.

Upphandlingen omfattar processer sa som initiala anbudsforfarandet, det andra

anbudsforfarandet, offertbevakning samt forséljning och order.

Forbattringar inom anbudsprocessen kan inrikta sig pa att reducera antalet anbudsleverantorer,
antal prisforhandlingar, 6ka tilliten mellan byggforetagen och leverantérerna, samt 0ka fokus

pa nya variabler som kvalitet och processer.

6.3.3 Integrering och koordinering

Idag &r ett mycket stort antal aktorer involverade i olika processer. Dessa processer utfors ofta
sekventionellt och &r sallan kompatibla med varandra. Dessa problem hindrar koordinering av

olika aktorers processer.

Processer med manga aktorer och dalig anpassning finns exempelvis i teknisk support,
anbudsforfarandet, offertbevakning  samt  forséljning  och  order. Specifika
kompatibilitetsproblem uppkommer exempelvis vid specifikationsinmatning vid anbud, och
teknisk support. Koordineringsproblem finns frdmst i monteringsplanering och leverans, men

aven i andra processer sa som hantering av anbud.

Integrering av processer kan exempelvis ske genom gemensamma eller kompatibla IT-system,
sd som ERP, EDI, E-handelssystem eller andra specifika verktyg for olika processer.
Integrering kan ocksa ske av aktorers fysiska processer sa som montering och dar olika

leverantorer interagerar.
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6.4 Leverantdrens forutsattningar for utveckling av processer

6.4.1 Forbéattringsmojligheter hos leverantéren

Daloc har en lang erfarenhet och hdg kompetens av forséljning av dorrar, en flexibel och
kostnadseffektiv produktion och vél utvecklade tekniska produkter. Vidare har Daloc en
dominerande position pa marknaden, hog lénsamhet och en stark finansiell stallning. Dessa
styrkor gor Daloc till en ypperlig leverantor med goda mdjligheter till fordndring och att

utveckla nya processer.

Nar det galler sloseri inom Daloc &r det svart att objektivt avgora vilka aktiviteter som tar
onddiga resurser i ansprak och vilka som hanteras pa ett optimalt sétt. En aktivitet eller process
utfors effektivt sa lange foretaget anvander den basta tankbara metoden. Nar kostnaden
minskas eller processen andras sa den fungerar battre sa kan den férra metoden anses ha
inneburit sléseri. Vi kommer nedan att beskriva aktiviteter och processer som vi anser att Daloc
kan utfora pa ett battre satt, for att darigenom identifiera potentiellt sloseri. Eventuella
forandringar i processer och aktiviteter hos Daloc maste innebara nagon typ av fordel for
foretaget. Fordelar kan vara att positiva synergieffekter uppstar i andra segment, att kostnader
for processen, aktiviteten reduceras eller att fordndringen innebér en stérkt konkurrenskraft

eller en affarsméjlighet for Daloc.

6.4.1.1 Informationsflode

Daloc har idag ett IT-system for spridning av information, bland annat omfattande
affarssystem, hemsidor, EDI-baserat ordersystem for standardprodukter till avtalskunder,

kontrollsystem for dorrspecifikation och intrandt for intrandt.

Daloc har férmaga och intresse i att utveckla IT-system med kompatibilitet med andra aktorers
processer. Exempel pa processer som Daloc kan utveckla ar EDI, elektroniska
bestéllningssystem, digitaliserat teknisk support, E-handel och offertsystem som &r kompatibla

med arkitekters ritningsprogram.

Aven om Daloc har, eller kan utveckla, IT-system som kan effektivisera informationsflodet s&
maste dven andra aktorer kunna, och vill, integrera sadana system. Sa lange som andra aktorer i
byggprojekt inte anvénder liknande omfattande IT-system finns det begrénsad nytta av att

Daloc utvecklar sina system ytterligare.

89



6.4.1.2 Upphandling

Daloc ar som leverantdr i byggbranschen anpassad efter forutsdttningar och praxis hos
byggforetagen. Att Daloc aven tillgodoser andra segment an byggforetag, allt fran byggvaruhus

till hyresgaster, innebdr att Daloc utvecklat processer till andra upphandlingsformer.

Forséljning av dorrar fran Daloc sker direkt mot byggforetagen, utan mellanhander sa som
grossister och underentreprenérer, vilket innebér att vardekedjan &r relativt kort. Vidare kan
Daloc vid behov inkludera tillbehor i anbudet utan att det tar stora resurser i ansprak i form av
hantering och administration. Montering ar emellertid en tjanst som Daloc i dagsldget inte
erbjuder till byggprojekt.

Daloc kan 6ka forsaljningen av tillbenor utan att detta paverkar ovrig verksamhet negativt,
vidare torde &ven extern montering kunna inkluderas i anbudet fran Daloc. Incitament eller
patryckningar fran byggforetagen kan tankas forma Daloc att utoka forséljning av tillbehor och
inkludera montering i anbudet.

6.4.1.3 Integrering och koordinering

Daloc har stor erfarenhet och kompetens kring forsaljning av dorrar till byggmarknaden.
Séljorganisationen hos Daloc &r centraliserad, den huvudsakliga forséljningen vid Daloc AB,

och alla segment inom byggmarknaden hanteras inom samma organisation.

Att forsaljningsaktiviteter inom Daloc inte &r uppdelad efter segments olika karakteristik kan
innebara att forstaelse for specifika kunders processer begransas, vilket kan innebara att
anpassning och forandring till kunders behov sker langsamt. Aven produktionsmetoden hos
Daloc utgdr ett hinder mot koordinering. Pa grund av den batch-storlek som anvands, vilken

inneb&r hog l16nsamhet for Daloc, forsdmras leveranstid och leveransprecision.

Det &r tankbart att Daloc kan nya processer och tjanster som d&r bdttre anpassade till
byggforetagens processer, men da detta innebar en risk ar det osannolikt att Daloc utfor detta
utan stod och delad risktagning med externa aktorer. Vidare maste djupare forstaelse uppnas
inom Daloc for olika kunders eller segments specifika processer, vilket sannolikt kréver
djupare relationer och tillit mellan aktérerna. Leveransprecision och leveranstid kan sannolikt

forbattras pa Daloc om byggforetagen skapade incitament for att 6ka denna typ av kvalitet.
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7 ANALYSRESULTAT

7.1 Onskvarda forandringar ur leverantérens synvinkel

Av de sloserier som uppkommer i byggprojekt finns det de som harstammar fran
byggforetagets processer, andra uppkommer i leverantérens processer men flertalet finns i
interaktionen mellan aktérerna i SC. Det sléseri som vi vill fokusera pa i detta arbete &r just de
som harstammar fran processer dar bade byggforetagen och leverantoren ar involverade. |
analysen har vi identifierat mgjliga utvecklingsomraden samt leverantérens forutsattningar for
att utveckla sina processer. Forandringsforslagen nedan kommer att fokusera pa att skapa
mindre sloseri i processerna i byggprojektet genom att optimera SC ur leverantdrens
perspektiv. N&r vi sammanstéller analysens forbattringsforslag ar det darfor viktigt att ta
hansyn till leverantorens forutsattningar. Vara forslag inriktar sig pa att skapa forbattringar nar

det géller kvalitet, hastighet, flexibilitet, kostnad och tillforlitlighet i floden.

7.1.1 Teknisk support

Leverantorer vill ge arkitekter teknisk support och vill samtidigt att denna process ska vara
resurseffektiv, men det ar &ven viktig att denna process ar vél anpassad till arkitektens
arbetsverktyg. Vi anser att arkitekten bor utveckla sitt datoriserade system, sa att samtliga
leverantOrers support kan laggs in och uppdateras via Internet, vilket innebér att arkitekten kan
anvanda denna tekniska support utan att behdva ringa till aktuell leverantor. Detta innebar en
néra relation med nyckelleverantérer som Daloc, vilket innebér att arkitekten foreskriver dessa
leverantorer. Detta forutsatter att den tekniska supporten kan formalisera hos leverantdren, och
att en industriell standard géllande detta system kan implementeras. Hos Daloc finns ett

kontrollsystem for klassning och beslagning som kan utgdéra grunden fér denna l6sning.

7.1.2 Initialt anbudsforfarande

Arkitektens system bor utvecklas sa att den digitala informationen om specifikationer kan
anvandas av leverantorer och byggforetag. Denna losning kraver ocksa en standardisering inom

branschen gallande digital information.

En industristandard for digital information skulle mojliggora att bade leverantérer och
byggforetag kan utveckla affarssystemen for att hantera denna information. Harigenom kan
arkitektens ritning skickas till byggforetag och leverantorer via EDI, vilket sparar resurser for

administration hos alla parter.
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Byggforetagen som erhaller specifikationer fran arkitekten bor automatiskt vidarebefordra
dessa specifikationer till leverantorer i digital form. Pa detta satt sker flodet snabbt och
leverantdren kan anvanda den digitala informationen till att berédkna offerten utan manuell

inmatning i sitt offertsystem.

For varje projekt bor en databas finnas med information kring projektets specifikationer,
planering, leveranstid och annan information som &r vardefull for leverantérernas processer
mot projektet i fraga. Harifran kan leverantorer hamta specifikationer, lamna anbud och

forhandla om pris och andra vardeskapande villkor utan telefonkontakt.

| detta anbudsforfarande sker den huvudsakliga prisférhandlingen, eventuellt kan en ytterligare
forhandling om pris och andra villkor genomfdras i form av elektronisk auktion via projektets
databas. Genom en enda forhandlingsrunda, som framst sker digital reduceras leverantérens

kostnader for offertbevakning, forhandling och informationssokning reduceras.

Alla ovanstaende forandringar maste utvecklas gemensamt i branschen, Leverantérer kan inte

pa egen hand implementera dessa forandringar.

7.1.3 Andra anbudsférfarandet

Det andra anbudsforfarandet kan helt elimineras om prisférhandling sker i det initiala
anbudsforfarandet eller via elektronisk auktion. Eventuella &ndringar i specifikationer utfors av
leveranttren kontinuerligt eller fore bestallning. Harigenom reduceras resursforbrukningen i for

administration och annan hantering hos leverantoren.

Aven detta forslag ar beroende av att byggféretagen genomfor férandringar i sina processer.

7.1.4 Offertbevakning

Om byggforetaget garanterar fortsatt anbudsdeltagande finns det ingen anledning att utfora
offertbevakning hos leverantorer, vilket i sa fall kan eliminera denna process helt. Vi anser
vidare att anbudsprocessens utveckling och berdknad leveranttrsbeslut bor skickas automatiskt

via EDI samt finnas tillganglig pa projektets databas.
Denna forandring kan bara byggforetagen styra, daremot kan leverantéren sannolikt paverka

byggforetaget genom férhandling och patryckning.

7.1.5 Forsaljning och order

Om forséljning och order kan ske utan telefonkontakt kan resurser reduceras i forsaljnings- och

orderprocesserna. Vi anser att orderbeslutet framst bor ske genom elektronisk auktion, med
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variabler for kvalitet och andra faktorer som komplement till pris. Ordern bér kunna skickas
elektroniskt till vinnande leverantér. Harigenom undviks tid i telefon hos leverantéren och

byggforetaget, medan forhandling fortfarande kan ske pa digital vag.

Aterigen &r detta forslag beroende av ett standardiserat informationssystem som maste
utvecklas gemensamt i branschen, darmed kan Leverantoren inte paverka denna forandring

sjélv.

7.1.6 Inkop av material

Daloc anvéander garna EDI for informationsflode till leverantorer och kunder, men denna
mojlighet &r beroende av kundernas forutsattningar att hantera EDI. Genom en branschstandard
géllande informationsspridning anser vi det sannolikt att fler aktorer i byggbranschen kan

utveckla IT-system som kan hantera EDI.

Daloc kan inte pa egen hand genomfora forandringar i inkop av material, daremot ar det
mojligt att skapa incitament genom gynnsamma villkor till leverantérer med dessa

forutsattningar.

7.1.7 Tillverkning och fardiglager

Daloc har potential att minska batch-storleken sa att leveranstiden kan reduceras och
leveransprecisionen forbattras. Daloc har begrénsade incitament att minska batch-storleken

eftersom byggforetag idag fokuserar pa lagt inkopspris framfor hog kvalitet.

Har &r det saledes byggforetagen sjalva som styr mot hogre kostnader genom att de fokuserar

pa laga kostnader, vilket pa kort sikt uppnas genom mindre flexibilitet.

7.1.8 Leverans

Alla leverantdrer har intresse av att foretagets produkter kommer fram till kunden i gott skick.
Eventuella transportskador leder till reklamationer som skapar onddig administration hos
Daloc. Forbattrad emballage ar en I6sning pa problemet, men som leder till nya problem pa
byggarbetsplatsen i form av avfallshantering. Att externa speditdrer anvands i hog utstrackning
for transporter till byggprojekt innebér att det ar svart att kontrollera denna process. Daremot
anser vi att 6kat ansvar hos speditéren pa dokumentation av levererade varor kan leda till 6kad

forsiktighet i hanteringen av material.

Denna foréndring ar sannolikt mgjlig att férhandla fram mellan leverantoren och speditoren.
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7.1.9 Montering

Daloc kan sannolikt utveckla béttre monteringsanvisningar for att forbattra mojligheten for
byggpersonalen att utfora en korrekt montering. Detta torde reducera fel vid montering, utan att
det tar storre resurser i ansprak hos Daloc. Nar det galler 6kad koordinering av leverans och
montering kan leverantdrens leveransprecision sannolikt forbattras for att reducera sloseri. Vi
anser att det inte ar tillrackligt med hogre leveransprecision fran leverantéren for att markant
reducera koordineringsproblemen. Istéllet menar vi att byggforetaget bor oka flexibiliteten i
monteringen av material. Detta kan sannolikt ske genom IT-system varigenom byggforetagets
personal kan kommunicera med varandra och med byggledningen. Okad flexibilitet kan
sannolikt ocksa skapas genom beloningssystem som prioriterar mellan olika monteringsarbeten

och som skapar incitament for hog kvalitet.

Nar det géller monteringen pa byggarbetsplatsen kan leverantoren sannolikt utveckla
monteringskompetens for att ta eget ansvar for denna process. Vi anser att en sadan investering
innebér stora risker och utmaningar, varfor det ar osannolikt att leverantdren skulle utveckla
sadana kompetenser utan delad risk med andra aktorer. Saledes ar det framst byggforetagen

som kan paverka kvalitet och koordination i montering av material.

7.1.10 Tillbehorsforsaljning

Daloc kan inkludera tillbehor i anbudet utan stora kostnader for administration och hantering.
Tillbehorsforsaljning innebar relativt hog lonsamhet for Daloc da foretaget har laga
inkdpspriser och leverans sker direkt fran grossist. Genom att inkludera tilloehor i anbudet fran

Daloc reduceras antalet anbud som ska hanteras hos byggforetagen, vilket reducerar slgseri.

Daloc kan sjalv oka forsaljning av tillbehor men valjer att inte prioritera denna forsaljning
genom att halla hoga forsaljningspriser. Byggforetagen kan sannolikt forhandla med Daloc om

inkludering av tillbehor for att implementera denna forandring.

7.2 Supply Chain Management i byggprojekt

Ovanstaende forslag anser vi leda till forbattringar i kvalitet, hastighet, flexibilitet, kostnad och
tillforlitlighet for manga kritiska floden, vilket leder till reducering av sloseri. Det kan vara
svart att implementera flera av forandringarna av olika orsaker. | vissa fall kan bade
byggforetag och leverantéren vara oense om vilka fordndringar som Overhuvudtaget &r
onskvdrda. | andra fall kan de olika akttrerna vara Gverens om vilken férandring som &r

onskvard, men oense om vilken aktor som ska kontrollera processen. Forst maste forandringar
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styras i en riktning som passar de olika aktorerna, exempelvis genom samarbete och forstaelse
for varandras processer. Darefter maste processer hanteras och styras for att séakerstalla
kontinuerlig forbattring. SCM maste bedrivas med hansyn tagen till motparten, exempelvis kan
en alltfor tvingande attityd gentemot leverantorer leda till lasningar och samre forutséttningar
for reducering av sloseri. Istallet menar vi att relationer, tillit och samarbete utgor en god grund
for utveckling av processer i byggbranschen. For att sakerstélla gynnsamma férandringar maste
potentiella motsattningar manévreras och samarbete utvecklas, det &r denna delikata hantering
som utgdr utmaningen i SCM. Vi menar att det finns flera viktiga komponenter som darfoér bor
inga i SCM, dessa ar incitament, IT-system, Key Account Management, explorativt samarbete

och riskhantering.

7.2.1 Incitament

Med incitament kan byggforetag styra leverantorer att utveckla vissa onskvérda processer eller
tjanster. Om leveranttren redan Overvéger att utveckla dessa processer och tjanster kan olika
incitament bli en avgorande faktor som paskyndar férandringen. Incitamenten kan besta av
flera olika bestandsdelar, allt fran prispremier och langsiktiga avtal till utokat ansvar for

processen.

Malet ar inte att tvinga leverantorer till forandringar, utan att skapa incitament att tidigt
genomfdra gemensamt fordelaktiga forandringar. Om utveckling uteblir, eller utveckling inte
gynnar bada parter, riskerar processer eller tjanster att tappa sin konkurrenskraft, om detta
hander kan en prekar situation uppsta langre fram som da kraver ett patvingat och mer kostsamt

utvecklingsarbete, alternativt leverantorsbyte.

Om déaremot finns anledning for leveranttren att inte utveckla de dnskvérda processerna eller
tjansterna kommer incitamenten inte vara tillrackliga. | sadana fall &r det troligtvis mer

gynnsamt att tidigt hitta en alternativ 16sning pa problemet, exempelvis fran tredje part.

Genom att skapa incitament for att styra leverantorer att utveckla vissa processer eller tjanster
kan byggforetagen styra utvecklingen i en Onskvard riktning, O6ka hastigheten i denna
utveckling, samt snabbare fa indikationer pa vilka forandringar som inte & genomforbar for

leverantdren.
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7.2.2 1T-system

I en bransch med komplexa leverantérsnatverk, hoga krav pa leveransprecision och information
i allménhet &r det av yttersta vikt att flodet av information sker friktionsfritt. Vi menar att olika

IT-system, sa som ERP och EDI, ar nédvandiga for effektiv SCM.

Med snabbare och standardiserade informationsfléden kan viss kvalitet sékerstéllas. Vi
bedomer att snabb spridning av ratt information, gallande exempelvis efterfraga och
leveranstider, leder till snabbare reaktionsférmaga och storre majligheter att hantera sadana
forandringar. Genom IT-system kan ocksa information kring eventuella &ndringar i
specifikationen spridas snabbare, vilket 6kar mojligheten att hantera dessa andringar utan stora

storningar.

Om standardiserad information anvands kan sannolikt processer métas och jamféras for att
hantera och reducera sloseri. Om flera aktorer kan identifiera sloseri i olika processer okar
sannolikt formagan att hantera dessa problem gemensamt. Vidare anser vi att mer integrerade
IT-system sannolikt kan leda till mer kommunikation i allménhet, vilket underldttar samarbete

och utveckling av processer och tjénster.

7.2.3 Segmentindelad forsaljningsorganisation

For att tillgodose kunder framgangsrikt maste bade leverantor och byggforetag ha forstaelse for
varandras verksamhet och forutsattningar, samt att anpassa erbjudandet efter dessa specifika
karakteristika. Leverantoren i var undersokning kan sagas tillgodose flera segment som alla har
det gemensamt att de befinner sig inom byggbranschen, men trots detta finns det stora
skillnader mellan de olika segmenten nér det galler krav och behov. For att kunna forsta och
anpassa erbjudandet till de olika segmenten anser vi att det &r onskvart att leveranttrer

anvander segmentindelade forsaljningsorganisationer.

Genom att dela upp férsaljningsorganisationen hos leverantoren efter olika kundsegments
karakteristika kan forséljningsaktiviteterna och vissa delar av erbjudandet anpassas efter
kunders krav och behov. Vi anser att en sadan indelning gynnar forstaelse for kundens
forutsattningar samt skapar stérre formaga att utveckla nya processer och tjanster gentemot
specifika segment. Vidare kan segmentindelade forsaljningsorganisationer leda till béttre
samarbete, relationer och tillit mellan aktorerna, vilket ar viktigt for att hantera motsattningar
och opportunism. Sannolikt kan &ven byggféretagen gora en liknande indelning av leverantor

baserat pa olika faktorer, exempelvis fas i byggprojekt eller produktens hantering.
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segmentindelade forséljningsorganisationer ar enligt var uppfattning en mycket viktig
komponent for en framgangsrik SCM. Forstaelse for segmentets forutsattningar ar av
avgorande betydelse for att utvecklingen av processer ska genomforas pa ett énskvart satt for
alla parter.

Aven koparens, i detta fallet byggforetagets, inkdpsavdelning kan delas in efter karakteristik
hos de olika leverantorerna. Ytterligare mojligheter for okad forstaelse for leverantorers

processer samt forandring och anpassning av dessa uppstar harigenom.

97



8 SLUTSATS OCH DISKUSSION

8.1 Slutsats

8.1.1 Typ av forandringar som kan reducera sldseri i Supply Chain
I var undersokning har vi identifierat flera processer som kan utvecklas for att reducera sloseri i
byggprojekt.

Av naturliga orsaker ar flera av vara forslag inriktade pa IT och standardiserade datasystem,
detta pa grund av en tydlig brist pa denna typ av verktyg inom branschen. Inte desto mindre ser
vi mycket stor potential kring harmonisering och standardisering kring teknologi for ett battre
informationsflode i Supply Chain, ett konkret tillampningsomrade &r exempelvis

anbudshantering.

Vi har ocksa identifierat behov av en forandrad upphandlingsprocess. Vi har berort
hopslagning av anbud, forsaljning av tilloehor och montering av leverantérer som exempel pa

aktiviteter som potentiellt kan innebéra forbattringar.

Ytterligare en viktig komponent for reducering av sloseri dr att oka integrering och
koordinering i byggprocessen. Genom ¢kad flexibilitet, i exempelvis montering, kan brister i
leveransprecision och byggplaneringen hanteras smidigare, vilket leder till mindre sléseri.
Vidare kan okad flexibilitet 6ka formagan att hantera ovéntade situationer som potentiellt kan

leda till stora problem.

Det finns sannolikt fler mojliga forandringar som kan ha positiv effekt pa sléseri i byggprojekt.
Var ambition har inte varit att ta fram de bevisligen mest lampade forandringsalternativen, utan

snarare att visa pa vilken typ av forandringar som kan reducera sloseri.

8.1.2 Leverantorens forutsattningar for forandring
Vi har i denna undersékning identifierat leverantdrens forutsattningar for forandring. Vi kan
konstatera att forandringar hos leverantdren i stor utstrackning ar beroende pa hur Gvriga

byggprocessen ser ut, och pa hur byggforetagen valjer att styra processer.

Manga av de forandringar som leder till reducerat slseri hos leverantéren kraver utveckling av
system och verktyg som samtidigt ger besparingar hos byggforetagen. Dérmed &r intressena

sammanlénkade, men samtidigt beroende av att andra aktérer genomfér férandringar samtidigt.
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Det finns vissa forandringar som leverantdren kan utfora pa egen hand, och mycket vl skulle
utfora om incitament funnits fran byggforetagen. Det finns ocksa forandringar som
leverantéren vill géra men som inte har effekt forrdn andra aktdrer genomfér samma
forandringar. Naturligtvis finns det ocksa vissa forandringar som ligger helt utanfor
leverantorens kontroll och dar leverantdren potentiellt kunde fokusera pa att 6ka incitamenten

mot de aktdrer som hanterar dessa processer.

Aven har finns det sannolikt fler mojliga faktorer som kan inverka pé& forutsittningarna att
utveckla processer. Men édven har har var ambition varit att visa pa att leverantorens

forutsattningar har betydelse, samt hur dessa forutsattningar kan inverka pa sloseri.

8.1.3 Viktiga komponenter i utformningen av Supply Chain Management

For att kunna implementera viktiga forandringar som reducerar sloseri ar det viktigt att forsta
leverantorens forutsattningar for sadana forandringar, en framgangsrik Supply Chain
Management maste darfor gynna en relation som forbéattrar denna forstaelse for leverantorens
forutsattningar. For langsiktig konkurrenskraft ar det ocksa viktigt att kontinuerligt utveckla
processer, Supply Chain Management maste darmed ocksa hantera befintliga processer genom
att exempelvis skapa incitament for att styra utvecklingen, stérka relationer och tillit for fortsatt

samarbete.

For den kontinuerliga utvecklingen av  processer dr kanske segmentindelad
forsaljningsorganisation den viktigaste komponenten i Supply Chian Management. Vi menar
att bade byggféretagen och leverantorer bor dela in sin verksamhet efter kundsegmentens
karakteristik. Denna indelning mojliggor battre relationer och forstaelse mellan aktérerna, samt

storre formaga att anpassa processer efter gemensamma behov.

Vi menar ocksa att incitament for leverantdren att utveckla processer ar en annan viktig
komponent i Supply Chain Management. Dels for att 6nskvérd utveckling kan paskyndas med
ratt incitament, men ocksa for att snabbare indikationer pa hur leverantoren staller sig till

forandringen kan erhallas.

Standardiserade 1T-system ar en forutsattning for att information ska kunna spridas pa ett bra
satt genom Supply Chain. Vi menar vidare att sddana IT-system i sig kan utgora ett verktyg i
Supply Chain Management genom att processer man matas och styras genom informationen

som flodar i systemet.
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Naturligtvis finns hdr en uppsjo av ytterligare komponenter som &r av betydelse for en
langsiktigt framgangsrik Supply Chain Management. Vi bedomer att ovanstaende Oversiktiga

komponenterna innehaller de viktigaste bestandsdelarna av Supply Chain Management.

8.2 Diskussion

Malet med denna undersokning var att komplettera den rapport om sléseri i byggprojekt som
presenterades under hosten 2005, mer specifikt var ambitionen att undersbéka om byggforetag
var ansvariga for allt sloseri eller om det finns anledning att lagga visst ansvar pa leverantorer i
branschen. Aven detta mal kan ségas vara uppfyllt eftersom vi i undersokningen kan konstatera
att leverantdren kan paverka stor del av sloseriet. Undersokningens konkreta fragestallningar
som presenterades i inledningskapitlet kan anses vara behandlade och besvarade i analysen och

i slutsatsen, samt val understédda av teori och empiri.

Enligt var uppfattning har undersokningen gett en djup forstaelse kring de problem och
majligheter som finns for Supply Chain Management for var leverantér. Det ar ocksa sannolikt
att andra leverantorer till byggprojekt har liknande forutsattningar, varfér undersékning ocksa
kan sdgas en mer bred insikt kring Supply Chain Management géllande byggbranschen.
Eventuella kan undersokningen ocksa anvandas for att ge viss Oversiktig forstaelse for amnet

nér det galler hela den svenska byggbranschen.

Den undersokning vi genomfort baserar sig pa en leverantor till byggprojekt, men vi har
samtidigt indikerat att leverantorens forhallning till deras egna leverantorer ar av lika stor vikt
for helheten. Vissa av vara slutsatser kan sannolikt anvéandas direkt for att diskutera sloseri som
uppstar i dessa processer. Vi anser vidare att denna typ av undersékning kan anvandas for att
studera aven denna del i Supply Chain, varfor var undersokning gett visst bidrag aven till detta

sloseri.

Vi anser att det finns hog reliabilitet och validitet i den analys som gjorts i undersokningen.
Den empiriska tyngdpunkten har legat pa att fa en sa korrekt bild av verkligheten som varigt
mojlig. Samtidigt har vi en situation som med stor sannolikhet kan passa in i andra branscher,
déar liknande forutsattningar och relationer férekommer mellan leverantdrer och kunder.

Sléserierna kan skilja sig i art men typ av sloseri &r enligt den teori vi studerat lika.

Under arbetets gang har vissa intressanta fragor uppkommit som kan utgéra underlag for vidare
forskning inom amnet. Ett forslag pa vidare forskning &r att undersoka enskilda forslag mer

ingaende for att utvardera effekter eller svarigheter vid implementering av dessa. Ett annat
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uppslag for vidare forskning ar att studera hur tredje part kan utveckla kompetenser som kan
reducera sloseri genom att exempelvis agera intermediar mellan leverantdrer och

byggforetagen i byggprojekt.
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