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Forord

Foreliggande rapport fungerar som vart examensarbete pa civilingenjorsprogrammet
Industriell Ekonomi vid Lunds Tekniska Hogskola. Arbetet har utforts i samarbete
med Arjo Hospital Equipment AB i Eslov och vi vill rikta ett stort tack till alla som
bidragit till rapportens framvixt. Framforallt tinker vi da pa vara handledare Inge
Sjogren, Daniel Persson och Fredrik Wulff. Vi vill dven rikta ett stort tack till var
handledare Bertil Nilsson pa avdelningen for Produktionsekonomi som har kommit
med ménga vérdefulla tips och idéer och pa sa sétt medverkat till att arbetet fortskridit
smartfritt och smidigt. Vi vill dessutom tacka alla de personer hos Arjos leverantorer
som bemott oss pa ett mycket trevligt sétt och tagit sig tid och stéllt upp pa intervjuer.

Lund 2003-05-22

Hanna Andersson Christofer Bjerndell
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Sammanfattning

Denna rapport &r skriven i samarbete med Arjo Hospital Equipment AB och har som
mal att ta fram konkreta forbattringsatgirder for flodet av information mellan Arjo
och deras leverantorer. Problematiken kring detta &mne dr nagot som stdndigt ar
aktuellt for utvirdering och utveckling pd Arjo och detta var grunden till
examensarbetets tillkomst.

Som utgéngspunkt for de foreslagna atgérderna ligger en fallstudie genomford pa 14
av Arjos leverantorer. Inledningsvis var tanken att fokusera pad order- och
ritningshantering och den kommunikation detta ger upphov till men efter hand togs
dven andra aspekter in for att ge en tydligare bild av situationen. Vi valde att utéver
order- och ritningshantering undersdoka Arjos prognosarbete och vilken annan typ av
information som leverantérerna idag saknar. Intervjuerna gav en bild av vilken
kunskap, kompetens och vilja som existerar i Arjos leverantdrsbas. De data som
samlades in, fungerar tillsammans med den utvalda teorin, som en grund for analysen
och de slutsatser som presenteras i rapportens avslutande delar.

Utover huvudstudien med leverantorerna har ett flertal intervjuer genomforts pa Arjo
for att skapa en bild av hur arbetet med kommunikation hanteras internt. Dessa
intervjuer sammanfattas i empirin och ger en beskrivning av hur Arjos
informationsfldode ser ut idag. Dessutom har andra foretag intervjuats med syfte att ge
oss nya syn- och infallsvinklar pa vad det finns for mojligheter att arbeta med de
fragestédllningar vi statt infor. Vi ville fanga upp nya idéer och uppslag som senare
skulle kunna bidra till de forslag pa forbéattringsatgirder som skulle redovisas.

Leverantorsintervjuerna anvinds vidare for att i analysen sammanfatta de &sikter som
leverantérerna har nédr det géller olika former av kommunikationsdverforing. I
analysen presenteras ocksé flertalet mojliga &tgérder med tillhdrande motiveringar
som Arjo kan vidta inom de omraden som ar relevanta for examensarbetet. Forslagen
utgdr frdn olika nivder som innebdr samarbete med leverantérerna i olika stor
omfattning. For- och nackdelar specificeras for respektive niva. Detta foljs av en
sammanfattning pé de atgérder vi anser ldmpliga déribland en rekommendation pa
anvindandet av e-post vid orderbehandlingen samt anvdndandet av en onlineldsning
for hanteringen av olika ritningsversioner.
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Abstract

This report is written in cooperation with Arjo Hospital Equipment AB. The purpose
of it is to propose and suggest ways to improve the flow of information between Arjo
and its suppliers. There are many aspects to this problem and Arjo constantly works
with issues concerning this through evaluations and assessments. These
circumstances are the actual background for this master thesis.

As a foundation for the suggestions we make, lies a case study performed on 14 of
Arjos some 200 active suppliers. Initially we intended to focus on the communication
and flow of information generated by the handling of orders and drawings. This idea,
however, had to be revaluated and other aspects had to be included in order to get a
complete grasp of the situation. On top of the two aspects mentioned above we chose
to include for example the work with prognosis and forecasting and other types of
activities that function as a source of information flow. The interviews that made up
the case study provided a picture of what type of knowledge, competence and will
that existed within Arjo’s suppliers. Together with the chosen theory, the gathered
data made up the base for the finale chapter where the conclusions and suggestions
are presented.

Apart from the main study of Arjo’s suppliers, several interviews have been
performed on key personal at Arjo itself. The purpose of this was to determine how
the communication process works today and therefore, in order to describe this, the
interviews are summarized in detail in the report. In addition, interviews have been
performed on other companies to give us new ways to look at the problem and what
can be done about it. We wanted to capture new thoughts that could contribute to our
own knowledge in the process of analyzing the data.

The interviews with Arjo’s suppliers also include their views and opinions about what
type of communication that should be used when dealing. These topics are addressed
in the conclusions as well as several possible measures that can be taken by Arjo to
improve the areas under scrutiny in the report. The measures are basically divided
into different levels which respectively mean a certain level of commitment to the
improvement process. Positive and negative aspects are specified for each level. This
is followed by a wrap up of the measurement that we think are suitable for Arjo,
including a recommendation of using e-mail when handling orders and the use of a
website for handling drawings.
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1 INLEDNING

Detta kapitel inleder med att ge ldsaren en kort beskrivning av Arjo Hospital
Equipment AB som dr det foretag arbetet utforts i samarbete med. |
problemformulering beskrivs bakgrunden till rapporten och vidare presenteras dess
syfte. Ldasaren kommer ocksd att bli insatt i vilka avgrdinsningar som gjorts och det
fokus som finns. Slutligen ges en kort presentation éver dispositionen av rapporten.

1.1 Féretagsbeskrivning'

Arne Johansson grundade 1957 Arjo som en leverantér av maskinkomponenter och
det dr fran de forsta bokstdverna i hans for- och efternamn som foretagsnamnet ar
bildat. P4 1960-talet identifierades ett behov av bad- och patientbehandlingsutrustning
for dldre och handikappade och ett produktsortiment for att motsvara dessa krav
utvecklades.

Det dr pa denna marknad som Arjo sedan har fortsatt sitt arbete. Idag ligger foretagets
fokus pé frimst fyra omraden: Injury prevention, Resident & Patient Care, Infection
Control, och Facility Planning. Exempel pa produkter som Arjo tillverkar &ar
badsystem, desinfekteringsmaskiner och lyft- och hissanordningar. Produkterna finns
i olika former som &r anpassade efter patienternas olika grad av rorelseféormaéga.

Arjo borjade med att sdlja sina produkter inom svenska sjukvarden men efterhand
utdkades forséljningen édven till internationella marknader. I dag har Arjo endast tre
procent av sin forsdljning i Sverige. Arjo har egna forsiljningskontor i bland annat
Australien, Kanada, Danmark, Frankrike, Hong Kong och USA och de arbetar
dessutom med distributdrer i 30 andra ldnder.

Sedan 1995 dr Arjo en del av Getinge gruppen. Foregaende ar omsatte Arjo ungefar
490 miljoner kronor. For ar 2003 4r malet att uppnéd 523 miljoner kronor. Foretaget &r
beldget i Eslov och har cirka 130 anstillda.

1.2 Problemformulering

En viktig del av Arjos strategi &r att kontinuerligt 6ka kapitalflodet genom foretaget.
Ett sdtt att uppna detta dr genom att minska lagervéirdet. For att kunna sinka
lagernivderna maste foretaget forsdkra sig om att samarbetet med leverantGrerna
fungerar pa ett effektivt sitt. Forkortade ledtider och forbéttrade leveranssikerheter ar
atgdrder som kan vidtas for att skapa forutsattningar att sédnka lagervirdet. Genomfors

! Intervju Arjo, 2002-12-05.




inga forbéttringar i samarbetet med leverantorer riskerar foretaget att en sdnkning av
lagernivéerna leder till en forsdmring i leveranssédkerheten till kund. Detta dr nagot
som man inte vill ska intrdffa. Det dr darfor onskvért att hitta ett sitt att sdnka
lagernivaerna utan att leveranssidkerhet till kund forsdmras. Detta dr en omfattande
problematik och flera olika dtgérder kan vidtas inom flera olika omréden for att uppna
forbattringar. Ett sétt dr att leta efter mdjligheter att kommunicera mer effektivt med
sina leverantorer sd att tiden och pengarna som gér till spillo genom missforstand och
overforing av information minimeras.

Arjo har en mycket ojimn orderingadng som de har problem att folja. Problem med att
leverera de bestillda produkterna i tid beror ofta pa att komponenter inte finns inne pa
foretaget vid ritt tillfille. Det beror i de flesta fall inte pé att den egna produktionen
missar att f0lja orderingdngen. Orsaken é&r istédllet att de komponenter som bestélls
inte anldnder till foretaget i tid. Det brister i kontakten med leverantorer. Ett led i
processen for att losa detta problem &r att vidareutveckla och forenkla det
administrativa arbetet vid kontakt med leverantorer. Gar det exempelvis att utveckla
och standardisera det elektroniska samarbetet for att uppna en forbattring och i sa fall
vilka omraden ska inga i forbéttringsarbetet?

1.3 Milsittning och syfte

En forbittring av Kkapitalflodet genom foretaget kan uppnds genom att
leveranssdkerheten forbéttras och ledtiden frén leverantorer minskas. Detta kan i sin
tur uppnds genom en effektivisering av Arjos kontakter med sina leverantorer.
Forbéttring av informationsflodet mellan Arjo och dess leverantérer &r ett
overgripande mal for Arjo och det &r ocksa syftet med rapporten. Det &r dessutom ett
viktigt steg i arbetet for att kunna uppna forbattringen av kapitalflodet.

Malet med examensarbetet dr att ta fram konkreta forslag pa 16sningar som stodjer
rapportens syfte som innebér att forbittra informationsflodet mellan Arjo och deras
leverantorer. Det dr frimst tvd omraden som kommer att hanteras i rapporten. Dels ar
det hur det operativa arbetet med order kan skotas pa ett effektivt sdtt och dels vilka
olika mojligheter som finns for att skota Overforing av uppdaterade ritningar i
samarbetet med leverantdrer. Vi ska undersoka om det administrativa arbetet som
genomfOrs for att hantera ritningar och order kan forenklas, utvecklas och forbattras.

En studie av hur den information som ar kopplad till order- och ritningshantering idag
flodar inom Arjo och mellan Arjo och deras leverantorer ska utféras. Dessutom ska
faststéllas pa vilket sdtt informationen dverfors, samt for- och nackdelar med detta
flode. Denna undersokning av informationsprocessen ska ligga till grund for forslagen
om en forbittring i1 informationsflodet. Forslagen ska dessutom grundas pa
leverantorernas asikt om hur de anser att dagens informationsflode mellan dem och
Arjo fungerar. Arjo har inte undersdkt deras uppfattning och saknar kunskap om
denna. Att ta reda pa vad leverantdrerna anser ar ytterliggare ett av rapportens syften.




En oversikt over vilka forutsattningar och mdjligheter som finns for att effektivisera
kontakten med leverantdrer ska ges. Hansyn ska tas till dagens situation pa Arjo,
situationen hos leverantorerna och till vilka mojligheter som finns ur ett teoretiskt
perspektiv.

1.4 Mailgrupp

Detta examensarbete riktar sig framst till var uppdragsgivare Arjo i Eslov och da
framfor allt till avdelningarna for inkOp, planering, konstruktion och IT.
Kommunikation spianner 6ver bade det operativa savil som det strategiska arbetet
ddrav den breda malgruppen pa foretaget. Aven Institutionen for Produktionsekonomi
vid Lunds Tekniska Hogskola, som dr den institution arbetet ar skrivet pa, kan ses
som en malgrupp liksom studenter som har ldst dmnen med anknytning till
produktionsekonomi.

1.5 Fokus och avgrinsningar

Nér vi skriver Arjo i rapporten avses Arjo Hospital Equipment AB i Eslov. Denna
forkortning gors for att underlitta skrivandet och ldsandet av uppsatsen. Som ett extra
stod till lasaren finns dessutom en ordlista i slutet av rapporten som forklarar olika
forkortningar och begrepp.

Arjo é&r frdmst intresserad av elektronisk information och hur elektronisk
informationsoverforing relaterad till deras affirssystem kan hjélpa till att uppné det
overgripande malet. Vi kommer att fokusera pa informationséverforing och inte ga in
pa hur exempelvis produktionstekniska aspekter skulle kunna hjélpa till att uppné en
forbéttring av kapitalflodet genom foretaget.

Vi kommer enbart att inrikta oss pa kontakten med leverantérer och inte pa hur
16sningsforslagen skulle kunna inverka pé kontakten och arbetssittet gentemot andra
aktorer. Losningsforslagen grundar sig helt pa de intervjuer vi gjort pa Arjo och pa de
intervjuer vi gjort med deras leverantdrer. Vi gér inte in pa de forhallanden som rader
mellan Arjo och andra leverantdrer som vi inte har intervjuat.

Eftersom vi fran borjan inte hade stor kinnedom om leverantdrerna vi intervjuade
presenterade vi var uppgift via ett brev och ett telefonsamtal och 14t leverantérerna
avgora vilka personer som har bést kinnedom om omradena och som vi darfor skulle
intervjua. Vi forsokte inte styra vilka personer vi skulle traffa, vi sokte exempelvis
inte personer med en viss befattning. Férutom den daliga kdnnedomen om foretagen
var en anledning till detta att foretagen var av mycket skiftande storlek. I vissa fall
tridffade vi VDn och i andra fall en produktionsplanerare. Det viktiga var att trdffa
nagon med kompetens inom omradet och inte ndgon i en viss befattning. De resultat
vi har kommit fram till bygger pa dessa personers, i vissa fall, subjektiva
bedomningar. Vi ér utlimnade till att gora vira bedomningar utifran de asikter och
uppfattningar som de personer vi har traffat besitter. Svaren de har gett oss kan i vissa




fall ha varit anpassade for att ge oss den bild av foretaget som de Onskar istéllet for
den sanna bilden. Detta har varit svart for oss att kontrollera.

Vi har valt att uteldmna de intervjuade personernas namn nir vi sétter fotnoter
eftersom vi anser att det inte dr av intresse vem som har tyckt vad. Det dr det totala
beddomningen som dr av betydelse. Personerna som har uttalat sig finns dock listade i
kéillhdnvisningen.

1.6 Disponering av examensarbetet

Detta examensarbete bestar huvudsakligen av fyra delar; en inledande del som bestar
av inledning och metodik, den teoretiska referensramen, empiriskt insamlade data och
en avslutande del som bestér av analys och forslag till utvecklingsmoéjligheter. De
olika delarna utgors av ett antal kapitel och bidrar successivt till framvixten av det
slutliga resultatet. Nedan foljer en kort introduktion av det vésentliga innehallet av
varje del beskrivit utifran de kapitel som ingér.

Den inledande delen
e Kapitel I ar en inledning och utgdrs frimst av en presentation av bakgrund
till rapportens uppkomst, dess syfte och de forutsittningar som géllde for hela
arbetet.

e Kapitel 2 behandlar forst metodikens syfte och vilka metodval och
undersokningsansatser som finns att anvidnda sig av. Dérefter kommer en
utforlig beskrivning av den metod som anvinds under arbetet. Var
arbetsprocess och de olika delstudier som ingér i rapporten beskrivs. Vi
presenterar olika mojliga tillvigagingssétt som vi kunde ha anvént oss av for
att utfora de olika delmoment som vi stod infor. Val av metod gors for att
rapporten ska hélla basta mojliga kvalitet utifrdn de givna forutsittningar vi
haft. Metodvalet grundas pé en diskussion 6ver for- och nackdelar.

Den teoretiska referensramen
o Kapitel 3 &r tinkt som en forankring av arbetet i den litteratur som finns
skrivet kring de dmnesomridden som berdrs. Kapitlet utgar ifrdn teori om
kommunikation och konceptet forsorjningskedjan och smalnar efterhand in
pa relationen mellan kund och leverantdr. En presentation gors sedan over de
viktigaste verktygen som kan anvindas for att effektivt hantera elektroniska
affarer. En kort beskrivning av olika beordringssystem ges ocksa for att
introducera begreppet kanban som vi kommer att anvénda senare i rapporten.

Empiriskt insamlad data
e Kapitel 4 presenterar Arjos situation nédr det giller de aspekter som
examensarbetet behandlar. Olika interna processer pa Arjo beskrivs utifran de




intervjuer som genomforts. De processer kapitlet frimst fokuserar pa ar
hanteringen av order, leverantorer, ritningar och annan relevant information.

Den avslutande delen

Kapitel 5 4r en analys av problematiken baserat pa de primér- och
sekundédrdata som samlats in och tidigare presenterats genom empiri och
teori. De &sikter som forekommer bland flest leverantdrer sammanfattas och
analyseras och det som vi ansett vara av intresse for rapporten lyfts fram. I
slutet av varje stycke ges forslag till olika utvecklingsmdjligheter inom
respektive omrade samt motiveringar till dessa. Kapitlet som helhet avslutas
sedan med en sammanfattning av olika konkreta forbattringsétgiarder som vi
identifierat under arbetets gang.




2 METOD

Kapitlet dr uppdelat i tre delar. Den inledande delen har som syfte att ge en
grundldggande beskrivning av konceptet metodik. En diskussion fors om vad som
paverkar innehdll, val och verktyg i olika generella metoder vid utférande av projekt
och undersokningar. I den andra delen ges en beskrivning av vilka metodval och
undersokningsansatser som finns att tillgd Vidare forklaras flera begrepp ndra
kopplade till metodik och som dr relevanta for detta arbete. I den tredje avslutande
delen beskrivs vdr arbetsprocess och de specifika metodval som gjorts i denna
rapport motiveras.

2.1 Metodikens syfte

Foljande dr en beskrivning av hur en metodik véxer fram och hur den kan anvindas i
olika problemstillningar. Resonemanget utgér ifran Figur 2-1. Alla de olika delarna i
bilden beskrivs var for sig under olika rubriker.

2.1.1 Grundliggande filosofiska antaganden och vetenskapsteori’

Néar man diskuterar olika typer av metodldra méste man utgd ifrdn en viss
grundlidggande uppfattning om hur verkligheten &r beskaffad och ser ut.
Verklighetsantagandena kan ségas vara en vigledning for utredaren och fungera som
overgripande hypoteser. De data som insamlas kommer sedan i sin tur att bekrifta
och/eller forstirka den givna verklighetsuppfattningen.

Vetenskaps Metod
teori lara
Filosofiska Paradigm Metod Arbets- Undersokningens
Antaganden synsitt Paradigm Omrade

=~

Problem
Stillning

v

Analys

v

Verktyg/tekniker

Figur 2-1 Askadningsnivaer
Kalla: Egen bild paverkad av Arbnor & Bjerke, (1977) sid.16 och Darmer & Freytag,(1995) sid 25

? Arbnor & Bjerke, (2002), Féretagsekonomisk metodlira. Studentlitteratur.
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2.1.2 Betydelsen av paradigm

Relationen mellan de filosofiska tankarna och metodsynséttet bendmns
vetenskapsteori och uttrycks i ett paradigm (Se Figur 2-1). Detta begrepp kan ségas
vara bryggan mellan de filosofiska antagandena och metodsynsittet och bestar i
grunden av tre huvuddelar; en verklighetsuppfattning, en vetenskapsuppfattning och
ett Vetenskapsideal.3

En tidig definition pa begreppet gjordes av Kuhn®. Fritt éversatt menade han att ett
paradigm &r en vetenskaplig sammanslutning av forskare med samma bakgrund. Inom
denna sammanslutning accepteras gemensamma antaganden, verktyg, tekniska termer
och metoder som sanna. Nér ett paradigm véxer fram &r det samtidigt ett accepterande
av de bakomliggande &sikterna om ett specifikt fenomen. Det kan dven sdgas att
paradigmet innebdr en viss konformitet av tinkande hos dess anhéngare som ibland
kan fungera begriansande. Forandringstakten i paradigmfragor ar valdigt 14g och kan
anses folja utvecklingen av olika filosofiska skolor.”

2.1.3 Metodlira, metodsynsitt och arbetsparadigm®

Metodldra &r ldran om hur formandet av metoder och metodik gér till.
Arbetsparadigmet &r den brygga av hjélpmedel som forbinder ett metodsynsétt med
ett konkret undersokningsomrade och tar form av dels en metodisk procedur och dels
en metodik (Se Figur 2-1). Metodldran blir dé klargérandet av hur olika metodsynsitt,
problemformuleringar, undersokningsplaner, metoder, tekniker och
undersokningsomréden harmoniserar.

Metodsynsittet kan endast omkullkastas om det visar sig att den verklighetsbild som
innehas inte dr forenlig med det som i undersokningen framstir som verkligt. Man
kan da byta verklighetssynsitt eller helt omkullkasta sina antaganden och syntetisera
fram nya.

2.1.4 Undersékningsomrade’

I undersokningsomradet finns problemstillningen som undersokaren star infor, vilket
visas genom den tjockare pilen i Figur 2-1. Inom ramen for problemstéllningen finns
det vanligtvis en méngd data att undersoka. Oftast finns varken tid eller resurser att gé
igenom allt, undersdkaren méste da prioritera och tillskriva viss data mer betydelse &n
annan. Hur detta urval gar till beror pa vilken metod som véljs och det kan darfor

? Arbnor & Bjerke, (2002), Foretagsekonomisk metodldira, Studentlitteratur.
* Kuhn, (1970), The Structure of Scientific Revolution, University of Chicago Press.
5 .
Ibid.
® Arbnor & Bjerke, (2002), Foretagsekonomisk metodldra, Studentlitteratur.
" Darmer & Freytag, (1995), Foretagsekonomisk undersékningsmetodik, Studentlitteratur.
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sdgas att metodforeskrifterna dr starkt styrande for vad som ska undersdkas, samlas
in, behandlas och tolkas.

Péverkan ar emellertid inte enkelriktad. Som synes i Figur 2-1 sker en vixelverkan pa
olika nivéer, exempelvis utfors analysen utifran hur vi har valt var problemstéllning.
Men sedan péverkas var problemstillning av vart sétt att forklara och analysera denna
och dirmed kan vart sétt att analysera bidra till att problemstillningen &ndras och
formuleras om.

I problemldsningsprocessen sker en konkretisering av problemstillningen baserat pa
tva olika nivier. Den forsta nivan dr de filosofiska antaganden och metodsynen och
den andra nivén baseras pa de konkreta analyser samt verktyg och tekniker som ingar

i dessa analyser. Det foreligger en

Problemforstaelse/ — Slfillnad. Ionellan. htll‘ Of ta som (.]:e
problemstillning bada nivéerna ifragasdtts. Det &r
v mycket vanligare att i den
Verksamhetsforstielse/ < sistndmnda nivan Overviga att se
verksamhetsbeskrivning Over nagonting, mycket tack vare
\ 4 att det krdver mindre resurser och
Omvirldsforsticlse/ a— for att undersdkaren slipper borja
omvirldsbeskrivning om fran borjan varje gang problem
v uppstar. Ibland kan det dock vara
Dataforstéelse/ ] nodvéndigt att se dver lampligheten
dataanalys av en vald metod och den
v verklighets- och individbild den &r

Slutsats/ handlingsanvisning grundad pﬁ.

Figur 2-2 Problemldsningens faser
Kailla: Egen, influerad Darmer & Freytag. (1992), sid 17

I Fel! Hittar inte referenskilla. ges en schematisk bild av problemldsningens faser.
Haér antas att problemlosning &r en iterativ process dir 6vervdganden och antaganden
kontinuerligt tolkas och utvirderas. Ett steg framat i denna process kan medfora tva
steg bakat eftersom problemldsaren kontinuerligt &ndrar uppfattning om vad som ar
nddviandigt att gora.

Det som péaverkar riktningen i processen och dirmed hur problemlosningen
framskrider é&r tre faktorer. Den fOrsta faktorn &r yrkes- och sociala forankringar som
problemlésaren och uppdragsgivaren har. Den andra faktorn dr den metod som viljs.
Denna paverkar processen i hog grad, framfor allt ju mer arbetet fortloper. Den tredje
faktorn ar att ju mer den inledande problemforstaelsen och formuleringen
kompletteras med en forstaelse av verksamheten, &mnesomradet och miljon desto mer
forstielse skapas av insamlad data. Detta leder till slutsatser och handlingsalternativ.




Detta illustreras i Fel! Hittar inte referenskilla. av den iterativa pilen eftersom en
hogre forstaelse pa ett omrade aterverkar pa de tidigare faserna i processen.

2.2 Metodval och unders6kningsansats

Under var arbetsprocess har vi stétt infor flera olika val av arbetsmetoder. Hér foljer
en beskrivning de viktigaste arbetsmetoderna vi haft att vélja mellan. De olika
datatyper som finns att tillgd och olika sitt att genomfora datainsamling pa beskrivs
ockséd. Dessutom behandlas reliabilitet och validitet som &r tvd begrepp som anvénds
for att sikerstilla att unders6kningen ger de svar som onskas. Slutligen diskuteras vad
som bor beaktas vid analys och insamling av data.

2.2.1 Olika dimensioner vid val av ansats

En studies metod &r planen for att samla in, organisera, integrera och analysera data.
Den metod som véljs bestdms av hur problemet ser ut, vilka fragor det ger upphov till
och vilket resultat som 6nskas uppnas.® Resultaten av forskning blir pa sa sitt alltid en
konsekvens av det metodval som gjorts.’

Undersokningens inriktningen beror pa de olika typer av slutsatser som man vill
komma fram till. Dessa inriktningar kan vara explorativa, beskrivande, forklarande
eller forutsigande. '

¢ Explorativ inriktning - Ska ge en grundldggande kunskap och forstaelse av
ett problemomrade, ofta som underlag for att béttre kunna precisera uppgiften
for en senare undersokning eller for att ge idéer och uppslag till
handlingsalternativ.

e Beskrivande inriktning — Syftar till att kartldgga fakta och sakforhallanden
inom ett omrade.

e Forklarande inriktning — Ska klara ut orsakssamband inom ett omrade och
pa sé sitt beskriva hur olika faktorer dr kopplade och paverkar varandra for
att tillsammans ge upphov till det beteende som observeras.

o Forutsigande inriktning - Ge prognoser om vad som sannolikt skulle
intrdffa om vissa givna forutséttningar foreligger.

Inriktningen ska skiljas frdn undersokningsansatsen som i sin tur behandlar det
tekniska tillvigagingssittet. Valet av ansats ska goras sé att undersokaren i slutindan
kan dra bdsta mdjliga slutsatser. Olika ansatser ldmpar sig olika bra att anvinda

¥ Merriam, (1994), Fallstudien som forskningsmetod. Studentlitteratur.
? Lindkvist, (2001), Kunskapséverforing mellan produktutvecklingsprojekt. Elanders Gotab.
1L ekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
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beroende pa vilken typ av resultat man vill fa fram. D& en unders6kningsansats ska
bestdimmas bor tva huvuddimensioner 6vervigas: '

o Reflektera dver ifall kvantitativa eller kvalitativa data- och analysmetoder ska
anvindas.

o Reflektera over ifall fatalet fall ska analyseras noggrant pd djupet eller om
flertalet fall ska undersokas mer dversiktligt pd bredden.

En tredje dimension i frigan om ansats d4r om undersdkningen avser forhdllanden vid
en sarskild tidpunkt eller om de avser att studera utveckling over tiden. Ytterligare en
dimension att ta hinsyn till &r om primérdata eller sekundirdata anvinds.'?

De bédgge huvuddimensionerna samt distinktionen mellan primér- och sekundérdata
beskrivs utforligare ldngre fram. Eftersom det aldrig varit aktuellt for oss att behandla
en utveckling over tiden véljer vi att inte gé in djupare pa denna dimension.

2.2.2 Kvalitativa och kvantitativa undersékningar"’

Den forsta dimensionen vid val av ansats behandlar skillnaden mellan kvantitativa
och kvalitativa ansatser. I grunden handlar detta om hur undersdkningsdata uttrycks
och analyseras. | kvalitativa undersdkningar samlas data in som inte kan kvantifieras,
det vill sdga uttryckas i sifferform pa ett meningsfullt sitt. Data analyseras utan att
nagra berdkningar utfors och de kan uttryckas i exempelvis ord och bilder. I
kvantitativa studier diremot uttrycks det insamlade materialet i sifferform och
analyseras med nidgon form av matematiskt-statistiska berdkningsmetoder.

De béda undersdkningsansatserna skiljer sig ocksé at déa det géller séttet att samla in
grunddata. Foljande drag &r utmérkande for kvalitativa undersokningsmetoder:

e Smad urval, ofta 20 eller farre.

o Urvalet av vilka fall som ska vara med i studien grundas inte pa sannolikhet.
Detta leder till att statistiska felrisker inte kan berdknas.

e Relativt ostrukturerade intervjuer, det ldggs mycket vikt vid att skapa en
interaktion mellan intervjuaren och den som intervjuas.

e Storre paverkan av undersokarens subjektiva utgadngspunkter och virderingar i
undersokningsprocessen. Saddan paverkan forekommer i alla undersékningar men
ar tydligare i kvalitativa undersokningar och dr ndrmast att betrakta som en
integrerad del i metodiken.

e Mer lattillgingliga undersokningsdata, ofta uttryckta i vanligt vardagssprak.

" Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
12 11,

Ibid.
" Ibid.
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Uppdelningen mellan kvalitativa och kvantitativa undersdkningar bor inte drivas for
langt. Ofta ar skillnaderna inte sa stora och undersékningar har ofta inslag av bagge
delar. Analys och tolkning &4r i manga fall subjektiv nir det giller kvalitativa
undersokningar. Detta géller i betydande grad ocksa for kvantitativa undersékningar
eftersom det ligger grundlaggande subjektivitet i hur undersdkningen preciseras, vilka
modeller som anvinds och hur analysresultaten ska tolkas. Det spelar ingen roll att
data kodas i skenbart exakta siffror. Istdllet for att diskutera vilken metod som
generellt dr bast bor det diskuteras vilken metod som bést [dmpar sig for varje enskilt
fall i den specifika situation som réder.

2.2.3 Fall- och tvirsnittsansats'*

Den andra dimensionen vid val av ansats behandlar skillnaden mellan fallstudie- och
tvdrsnittsansats. Vid studie av enskilda undersokningsobjekt pa djupet talas det om
fallstudieansats. En studie av flertalet undersdokningsobjekt med syfte att jimfora dem
sinsemellan och dra slutsatser for storre grupper eller hela marknadssegment bendmns
tvérsnittsansats. Ett tvirsnitt av marknaden studeras dé vid en viss tidpunkt. Det finns
tvé olika typer av tvérsnittsansats, dessa &r survey- och experimentellansats.

Fallstudieansats

Vid en fallstudie &r intresset riktat mot detaljerade och ofta djupgaende beskrivningar
och analyser av enskilda fall. Intresset ligger diaremot inte i att undersoka hur manga
av de undersokta som gor pa ett visst sétt.

Fallen véljs ut efter vissa kriterier, till exempel att de ska vara typiska eller extrema
men ofta viger tillgidnglighetsfragan tungt. Det finns i allménhet inget intresse i att
dra djupgaende slutsatser om hur de undersokta fallen ligger i forhallande till nagon
bakomliggande population. Det ringa antalet undersokta fall medfor dessutom att det
ofta dr svart att dra négra generella slutsatser.

Fallansatsen ar ofta sarskilt anvdndbar for explorativa studier. D& vill undersokaren
ofta utnyttja mojligheten att upptécka ndgot som den inte hade forvéntat sig och
frigestdllningen behdver inte vara helt klar fr&n borjan. De vanligaste
anviandningsomradena for fallansatsen dr dock for beskrivande eller forklarande
studier da undersokaren bor ha stora delar av frégestéillningen klar for sig redan fran
borjan. Sedan beskrivs och forklaras de undersokta fallen pd djupet. Fallstudien ar
ofta kvalitativ till sin karaktir, bade vad det giller data och analys.

Surveyansats

Vid denna typ av undersokning observeras och registreras omvirlden utifran
undersokarens verklighetsuppfattning. Undersokaren tar ingen aktiv del for att sjélv
forsoka dndra eller paverka omvérlden.

" Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
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I en renodlad surveyundersokning presenteras resultaten i tabeller och diagram for att
enkelt kunna anvindas vid olika typer av jimforelser. I tabellerna framgar hur de
olika enheterna fordelar sig med avseende pé olika egenskaper. En undersokning av
den hér typen fordrar i princip att samma fragor stélls till alla som deltar i studien.
Darfor kréavs det att fragestillningarna ar val definierade pa forhand.

Ett annat kidnnetecken for surveyundersokningar &r att intresset inte enbart &r att uttala
sig om de undersokta individerna utan dven om bakomliggande malpopulation, vilka
de undersokta individerna dr utvalda att representera. Mgjligheten att dra denna typ av
slutsatser beror pa den undersokta populationens storlek, hur urvalet utforts och vilket
bortfall som funnits.

Surveyansatsen &r typiskt for undersékningar som &r beskrivande till sin inriktning.
De forhallanden som undersoks jaimfors ofta med varandra och dérfor anvéinds ofta
metoden dven da undersdkningen &r inriktad mot att forklara nagot fenomen. Man
syftar déa att beskriva eller forklara hur de olika forhallandena 4r fordelade hos de
undersokta grupperna vid en viss tidpunkt.

Experimentell undersokning”

Vid denna typ av undersokning styrs verkligheten aktivt. Den ldggs till rétta for att
passa de syften undersokningen har. Det manipuleras med experimentvariabeln, det
vill sdga den variabel vars inverkan pa nagon annan storhet som ska undersokas. Det
kravs normalt kvantitativa data och analysmetoder for att fullt ut utnyttja potentialen
hos den experimentella ansatsen. Vi kommer inte ndrmare gi in pd experimentella
undersdkningar eftersom denna typ aldrig var intressant i vart fall.

13 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
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2.2.4 Kombinationer av ansatser'®

I Figur 2-3 sammanfattas hur de tvd huvuddimensionerna kan kombineras med de
olika ansatserna. Exempel pé vad de olika kombinationerna kan innebéra ges i varje
ruta.

Flertalet alternativ kan kombineras for de bada dimensionerna men vissa
kombinationer &r vanligare &n andra. Fallstudier anvinder sig oftast av kvalitativa
ansatser. Tvirsnittsansatser har traditionellt haft tyngdpunkten pé& kvantitativa
metoder men metoderna tenderar att bli mer och mer kvalitativa dven for denna typ av
undersokning.

Tvérsnittsanalys
Fallanalys
Experiment Survey
Kvantitativ Analys av Prova mojligheten att Undersokning av tekniknivan hos 200
ansats leveranssikerhet hos | [48ga order via mejl. leverantorer.
olika leverantorer.
Kvalitativ Ingédende analys av Strukturerade intervjuer med 50
ansats hur orderhantering Kombinationen #r séllan | leverantorer om hur de idag hanterar
idag gar till pé tre forekommande forandringar pa ritningar.
foretag.

Figur 2-3 Oversikt av undersokningsansatser
Kalla: Egen bild paverkad av: Lekvall & Wahlbin, (2001), sid 211

2.2.5 Valet mellan fall- och tvirsnittsansats

Vid val av ansats och planering av datainsamlingsarbetet dr det viktigt att ha klart for
sig vad syftet med insamlingen dr. Unders6karen maste ha problemet i atanke och
vilken typ av data eller fakta som behovs for att belysa detta.'” D4 valet mellan fall-
och tvirsnittsansats ska goras bor undersokaren beakta foljande: '*

o Fallansats lampar sig for studier dir ett fatal faktorer paverkar det som ska
undersdkas och dér denna orsak-verkan koppling sker pa ett komplicerat sétt.
Detta giller &ven da sambanden mellan faktorerna dndrar sig dver tiden.

o Tvdrsnittsansats lampar sig for studier da manga faktorer paverkar det som ska
undersdkas och dédr sambanden mellan de studerade faktorerna &r enkla.

' Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
" Bergman & Klevsjo, (1995), Kvalitet frin behov till anvindning. Studentlitteratur.
'8 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
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2.2.6 Primira och sekundira datatyper

Den avslutande dimensionen som ndmndes ovan och som bor 6vervégas nir det géller
val av ansats skiljer mellan tva olika typer av data, primdr- och sekunddrdata.
Sekundérdata bestdr exempelvis av befintlig statistik eller tidigare gjorda
undersokningar och att samla in den innebér i allménhet att soka reda pa relevant
information for att sedan endast registrera denna. Processen att soka efter
sekunddrdata brukar kallas desk search eller skrivbordsundersokningar och ingér i de
flesta undersokningar. Primérdata &r sddant material som samlas in specifikt for
undersokningstillfallet och kan bestd av intervjuer eller marknadsundersdkningar.
Detta kan ske genom direkt observation eller genom nagon typ av fidgestdillning."”

En direkt observation innebér att undersdkaren sjdlv studerar ett hidndelseforlopp.
Fordelen med detta &r att man undviker att bli beroende av subjektiva bedomningar
fran intervjuade personer och skeendet kan studeras fritt. Begransningar i metoden &r
att man inte far med kunskaper, asikter eller varderingar. Det kan dven vara svart att
undersoka historiska forlopp eller forestéllningar om framtiden. Vidare kan dven en
observatdrs blotta nirvaro paverka resultatet.”’

Fragestillning &r en metod for datainsamling som bygger pa att undersokaren stéller
fragor till en uppgiftslimnare. Fragor och svar kan ges pa olika sétt som tillater
varierande grad av interaktion i kommunikationen. Oftast stills och besvaras fragor
pa samma sétt i intervjuer men kombinationer férekommer ocksa. Detta giller till
exempel da frigors skickas in via e-post innan en telefoninterviju.*'

Det finns flera olika metoder for att utfora fragestillningar och vi kommer att
beskriva de vanligast forekommande hir.

Skriftlig enkiit”

Den skriftliga enkdten dr vél anpassad for att gora undersokningar péa stora
populationer eftersom den har en relativt 1&g kostnad per undersokt enhet jaimfort med
andra intervjuformer. Andra fordelar som kan skonjas dr att det finns utrymme for
anonymitet samt att det gar enkelt att gora statistiska sammanstéllningar.

Metoden har flera viktiga svagheter. Ofta ar den véldigt tidskrdvande, det tar lang tid
att skicka ut och fa tillbaka formuldren. Detta kan kringgds genom att ldmna ut
formuléren personligen pa exempelvis méssor.

Andra problem med metoden dr att bortfallet kan bli vildigt stort och att kontrollen
Over intervjusituationen dr mycket svag. Det bésta sittet att begriansa bortfallet dr att

' Arbnor & Bijerke, (2002), Foretagsekonomisk metodlira. Studentlitteratur.

2 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
> Tbid.

* Ibid.
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gora en vil formulerad och inte alltfor lang enkét. Beloningar och paminnelser ar
andra tillvigagéngssétt som kan anvindas. En annan aspekt att ha i atanke &r att
respondenten méste kunna besvara frigorna utan att behova 7stilla fragor om
frdgorna”. Metoden saknar den mdjligheten till dynamik som finns i utfragningen nir
det finns en intervjuare med i bilden.

Personliga Intervjuer™

Nir man vill géra en mer omfattande och utforlig datainsamling ldmpar sig den
personliga intervjun vil. Denna metod har i princip obegrinsade mojligheter nér det
giller utfrigning eftersom att det gar att anvdnda sig av hjdlpmedel som bilder,
illustrationer och kroppssprak for att reda ut oklarheter. S& ldnge respondentens
intresse behalls kan undersokningen vara omfattande.

De stora nackdelarna med metoden r att kostnaden och tidsatgangen per intervju blir
relativt hog, vilket gor att denna typ av utfragning séllan anvinds vid stora urval. Ett
annat viktigt problem &r det sa kallade accessproblemet. Detta innebér svérigheten att
fa kontakt med och fa till stind en intervju med ritt person i en organisation.

Den personliga intervjun kan genomforas pad manga olika sitt. Utfragaren kan ha
forberett strukturerade fragor som stills och besvaras en efter en. I andra situationer
kan en mera diskussionsartad intervju vara pé sin plats dar utfragaren endast tar upp
breda dmnen som sedan bryts ned genom ett samtal med respondenten. Vanligt med
denna typ av intervju ir att man forbereder de olika huvuddmnena som ska tas upp
och sedan nedtecknar underfrigor som endast tas upp om de inte framkommer i
diskussionen.

Telefonintervjuer™

En telefonintervju kan ségas ligga emellan en personlig intervju och en enkit nir det
géller dess egenskaper. Man kan, utan att ge upp for manga av den personliga
intervjuns egenskaper, dstadkomma rimliga resultat pd ett enklare och snabbare sitt
till en mycket lagre kostnad.

Metoden har tva viktiga problem, ett ligger i sjdlva urvalet av intervjuobjekt. Det
andra dr att halla intresset vid liv hos respondenten.

Internetbaserade undersékningar®

Internetbaserade undersokningar forekommer olika former. Ett sitt ar att distribuera
och samla in skriftliga intervjuformuldr via e-post. Ett annat sitt dr att ligga ut
intervjuformuldret pad en hemsida och uppmana intervjupersonerna pa nagot sitt att
besdka hemsidan.

3 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
2411

Ibid.
* Ibid.
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Problem med metoden &dr att endast personer med tillgang till Internet kan delta,
dessutom lider metoden i stor grad av samma problem som den skriftliga enkiten.
Positiva egenskaper dr metodens snabbhet samt 1aga kostnad.

2.2.7 Olika intervjumetoder™

Den kvalitativa intervjun kan ta ménga skepnader men kan generellt delas in i fem
huvudtyper som vi var och en kommer att beskriva narmre.

Forklarande intervjuer

Denna typ av intervju kénnetecknas av att den ska ge kunskap om det man inte kinner
till eller endast har en vag kunskap om. Intervjuformen kan med fordel anvéndas som
en forstudie, eller pilotstudie, for senare kvantitativa undersdkningar. Detta kan
utforas genom att inskaffa kunskap i en eller flera forklarande intervjuer och med
hjalp av denna kunskap sedan utarbeta ett fungerande frageformular.

Djupintervjuer

Djupintervjuer ska ge ytterligare insikt i det man redan har en grundlaggande kunskap
om. Intervjuformen anvénds ofta efter en forklarande intervju har genomforts och da
man skaffat kinnedom om ett &mne som tidigare var okdnt. Denna nyvunna kunskap
anvinds sedan som grund for en djupintervju da &mnet penetreras ytterliggare.

Malinriktade intervjuer

Malinriktade &mnesintervjuer har till uppgift att ge kunskap om ett bestdmt &mne som
man stiller direkta frigor om. Intervjuformen kan ses som en kompletterande
utredning till en kvantitativ undersdkning och kan anvéndas for att ge kunskap om
dmnen som 4r svara att ta med i ett vanligt frageformulér.

Fordjupande Intervjuer

Fordjupande intervjuer kénnetecknas av att behov av dem ofta uppstir nir
datamaterial bearbetas. Kénslan att det saknas ndgot som knyter samman empirin
eller att man ser ett behov av nagon typ av datamaterial kan initiera denna typ av
intervju. Ofta kan dessa foras via telefon eller via korta samtal.

Fokuserade Intervjuer

Fokuserade intervjuer kdnnetecknas av att de ska ge kdnnedom om ett eller flera
teman som intervjuaren fokuserar pa. P4 denna punkt skiljer den sig ddrmed fran den
malinriktade intervjun som framst inriktar sig mot ett avgransat omrade.

I alla intervjuformerna finns handledningar av olika typer vilket gor att man &ven kan
klassificera dem efter graden av struktur. Man skiljer i allménhet pa tre typer

26 Darmer & Freytag, (1995), Foretagsekonomisk undersskningsmetodik. Studentlitteratur.
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o Strukturerade — Foljer ett ofta noga formulerat frageformulér for att skaffa sig
konkret kunskap.

o Semistrukturerade — Intervjuaren jobbar ofta efter en checklista och hans
uppgift blir att se till att allt inkluderas i intervjun. Ordningsfoljden ar mer
eller mindre likgiltig eftersom det ofta handlar om en dialog.

e Ostrukturerade — Den intervjuade bestimmer i stor utstrackning vad man ska
prata om, den intervjuande &r en aktiv lyssnare och foljer upp intressanta
amnen.

2.2.8 Validitet och reliabilitet

I alla undersokningar med primérdatainsamling gors métningar. Hur dessa méitningar
utfors dr nadgot som undersokaren maste fundera dver. Viktiga fragestéllningar 4r om
det som avses métas verkligen dr det som méts, hur tillforlitligt det méts och med
vilken upplosning det mits. Det finns tva aspekter att ta hdnsyn till dd undersdkaren
vill uppna sikerhet i mitmetoder.”’

Den forsta aspekten dr Validitet, eller giltighet, och har att géra med huruvida
mitmetoden verkligen méter egenskapen den har for avsikt att méta.”® Validiteten kan
delas upp i tva delar, intern och extern. Den interna handlar om huruvida resultaten
stimmer Gverens med verkligheten.” For att garantera detta skulle det behdva
genomfOras ytterligare en méatning, utford pé ett annat sétt, som ger det riktiga svaret.
Men om detta visade sig vara fallet skulle denna andra metod lika vil kunna anvéndas
frén borjan. Det blir ofta pa subjektiva grunder som det far avgdras om métningen &r
valid eller inte.”

Extern validitet behandlar i vilken utstrickning resultaten frén en viss undersdkning
gar att generalisera till andra fall. Det 4r endast meningsfullt att tala om hdg extern
validitet om den interna validiteten &r hog. '

Den andra aspekten pa sékerhet i mitning har att géra med métmetodens forméga att
motstd inflytandet av olika tillfalligheter 1 intervjusituationen. Detta kallas
undersokningens reliabilitet.”” Det handlar om huruvida undersokningen kommer att
ge samma resultat ifall den &terupprepas, om den gér det ér reliabiliteten hog.” Ofta

z; Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. ITHM forlag.
Ibid.

* Merriam, (1994), Fallstudien som forskningsmetod. Studentlitteratur.

30 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.

3! Merriam, (1994), Fallstudien som forskningsmetod. Studentlitteratur.

32 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. IHM forlag.

33 Merriam, (1994), Fallstudien som forskningsmetod. Studentlitteratur.
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beror en lag reliabilitet pa att miatmetoden inte definierats nog stringent. Klarare och
otvetydiga fragor och standardisering av matforfarandet okar reliabiliteten.*

Det kan vara svart att uppna hog reliabilitet i kvalitativa undersokningar eftersom det
inte ar troligt att intervjuaren far samma resultat i flera olika intervjuer trots att de har
samma upplédgg. Déremot kan validiteten vara battre i en kvalitativ undersokning. Det
ar storre chans att fa riktiga svar med mer djupgdende fragor som det finns utrymme
for i kvalitativa intervjuer, &n med de mer ytliga och strukturerade fragor som
anvinds i kvantitativa studier.*

2.2.9 Insamling och analys av data

Vi kommer att beskriva insamling och analys av data dels pé ett generellt séitt och dels
pa ett mer noggrant sitt ndr det géller fallstudien. Detta uppldgg har vi valt eftersom
vi kommer att anvinda oss av fallstudien i var uppsats (Se kap 2.3).

En grundregel for insamling av data, oberoende av ansats, ir att undvika att blanda
data med olika ursprung. Uppdelningen é&r viktig och kan leda till att man far svar pa
frdgor som annars skulle ha forbisetts och den kan dessutom ge nya perspektiv pa
fragestdllningen. Uppdelning av data kan goras efter manga olika grunder och man
kan exempelvis dela in den efter data insamlat fran en viss maskin eller fran
opera‘cérer.3 6

Vid en fallstudie ar det visentligt att tidigt i1 analysarbetet bygga upp en
sammanhallen bild av varje undersokt fall. Inldrningsprocessen borjar redan under
datainsamlingen, vilket paverkar de fragor som stélls och dirmed ocksé analysen. Om
det &r flera fall som ska undersdkas framkommer ibland ny information vid slutet av
datainsamlingen. Undersdkaren bor dérfor lagga upp arbetet sé att det dr mojligt att
komma tillbaka och komplettera sina uppgifter och ga djupare in pa fragestéllningar
som senare upptickts vara sarskilt intressanta.’’

Da en beskrivning och sammanhéngande bild har upprittats av varje enskilt fall kan
analysen fordjupas pa olika sitt. Fallet beskrivs som en helhet, olika fakta stélls
samman systematiskt och i enighet med uppgiften. Ett sitt dr att gdra en jamforelse
mellan fall och forsoka gruppera dem efter likheter. Dérefter kan skillnader mellan
grupper analyseras. Eventuellt kan typfall for varje grupp konstrueras, dir
ovidkommande detaljer plockas bort.*®

** Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
35 1.

Ibid.
36 Bergman & Klevsjo, (1995), Kvalitet frin behov till anvindning. Studentlitteratur.
37 Lekvall & Wahlbin, (2001), Information for marknadsforingsbeslut. THM forlag.
38 11,

Ibid.
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2.3 Arbetsprocessen i detta arbete

Denna del innehaller en beskrivning av hur vi lagt upp arbetet steg for steg. Den
huvudsakliga strukturen beskrivs i Figur 2-4. De olika delarna i figuren beskrivs
sedan i styckena nedan.

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie II Studie Slutsatser

Figur 2-4 Framvixten av arbetet

2.3.1 Problemspecifikation

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie IT Studie Slutsatser
Forsta steget var att i samarbete med Arjo utveckla en problemspecifikation. Vi gav
ett forsta forslag pa vilket omrade vi var intresserade av. Arjo bearbetade forslaget

och anpassade det efter sina behov. Resultatet blev var problemspecifikation (Se
Figur 2-5). En utforlig presentation av denna finns i Kapitel 1.

Egna Onskemal ﬁ

Problem Problem
formulering specifikation
Arjos Onskemal 4

Figur 2-5 Problemspecifikationens framvéxt

2.3.2 Forstudie I

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie IT Studie Slutsatser

For att skaffa oss en forsta teoretisk bakgrund genomforde vi en
skrivbordsundersokning déir vi ldste in oss pa grundldggande teorier om bland annat
inkdp, orderhantering och kommunikation med leverantérer. Denna studie
kompletterades med en primérundersdokning genomford via personliga intervjuer med
utvalda personer pa Arjo. Undersokningen hade tva huvudsyften och vi anvénde oss
av tva skilda intervjuomgangar for att uppna dessa. Det forsta syftet var att skaffa oss
en bild av Arjo, vad de producerar och hur den bransch ser ut dir de befinner sig. Det
andra huvudsyftet var att kartligga hur Arjo idag kommunicerar med sina
leverantorer nér det géller bland annat orderhantering (Se Figur 2-6).
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Eftersom vi hade ringa kunskap om Arjo fran bdrjan blev de forsta intervjuerna
naturligt forklarande. Samtidigt valde vi att gora intervjuerna ostrukturerade och vi
lamnade det Oppet till intervjuobjekten att tala om det de ansdg viktigt medan vi
stillde fragor dir vi tyckte att det behovdes.

! S
Personliga intervjuer Helhetsbild
av Arjo

Forstudiel oy

Kartldggning

Skrivbordsundersokningar av processer
| SE——

Figur 2-6 Forstudie 1.

For att uppnéd maélet i den andra intervjuomgangen kravdes mer fokuserade intervjuer
med ordentligt uppstrukturerade frageformuldr. Vi visste pé forhand vad vi skulle leta
efter och det var viktigt att se till att f4 svar pd det vi verkligen sokte. I dessa
intervjuer framkom nya asikter frén vara handledare pa Arjo om vad arbetet skulle
omfatta. Vi tvingades darfor gora en aterkoppling till problemformuleringsfasen och
revidera problemspecifikationen. Resultatet blev en utvidgning av denna med en
dimension som behandlade revisionshantering. Detta ledde till fordjupade teoristudier
om revisionshantering och intervjuer pa Arjo for att kartligga hur revisionshantering
av ritningar fungerar pa foretaget.

D4a vi bara anvidnde oss av intervjuer med personer inom Arjo for att skaffa oss en
bild av foretaget kan resultatet ha blivit nadgot ensidigt. Ett bredare perspektiv hade
kanske kunnat uppnds genom att intervjua nagon utomstdende, exempelvis en
leverantor eller samarbetspartner redan i detta skede. Detta hade kanske kunnat leda
till en insikt tidigare om vad som kunde vara intressant att fokusera pa.

2.3.3 Forstudie 11

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie IT Studie Slutsatser

For att fordjupa var kunskap om vilka olika praktiska kommunikationsmojligheter
som finns genomforde vi en studie av hur andra foretag arbetar. Vi valde ut foretag
som liknar Arjo i vissa aspekter, exempelvis liknande inkopsstruktur eller
branschomréade. Detta ledde inte till ndgot vi konkret kunde anvdnda oss av i
uppsatsen med det fordjupade var kunskap inom omradet. Vi etablerade kontakt med
lampliga personer pa foretagen och genomforde intervjuer. De flesta utfordes per
telefon, men vi valde att besoka Arjos moderbolag Getinge pa plats for att skapa oss
en extra tydlig bild av situationen dér.
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En fordjupning av de teoretiska kunskaperna gjordes innan dessa intervjuer for att
verkligen kunna tdcka in hela omradet. Bland annat krdvdes en grundlig genomgéang
av revisionshantering. Under intervjuernas géng framkom sedan nya koncept och
idéer som vi tidigare inte haft kdinnedom om. Detta gav upphov till behov av
ytterligare teoretiska studier inom dessa omraden.

Vi visste vildigt tydligt inom vilka ramar vi skulle stélla fragor och vad vi ville {4 ut
med telefonintervjuerna. Intervjuerna blev darfor fokuserade pé just de &mnen vi ville
ha svar inom. Det hade varit lampligt att anvénda en strukturerad form av intervju
eftersom telefonintervjuer ofta kinnetecknas av tidspress och det existerar ett behov
av att direkt komma till podngen. Dock var var kunskap om hur de olika foretagen
arbetar vialdigt begransad och det var darfor svart att forbereda foljdfragor pa ett
heltackande sitt. Darfor blev intervjuerna semistrukturerade.

Anledningen till att vi valde att kontakta andra foretag innan det att vi intervjuade
Arjos leverantrer var att vi ville ha s& mycket kunskap som mojligt innan denna
studie. Det var viktigt eftersom undersokningen av leverantdrerna var ett av
examensarbetets huvudsyfte och vi ville darfor vara sa paldsta som mdjligt infor
denna. Intervjustunderna visste vi skulle bli négot tidspressade och vi ville dérfor
kunna anvinda tiden pa bista sitt

I denna fas genomfordes dven ytterligare intervjuer med anstéllda pa Arjo for att fa en
storre insikt 1 och djupare forstaelse for hur man arbetar med de omraden som berdr
var fragestillning (Se Figur 2-7).

Personliga Intervjuer [ Marknadskénnedom ]
Skrivbordsundersokningar Forstudie 11 % Djupare Kunskap om Arjo ]
Telefonintervjuer [ Vidgade Perspektiv ]

Figur 2-7 Forstudie 11

2.3.4 Huvudstudien

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie IT Studie Slutsatser

De tinkbara metodansatserna vi hade att vidlja mellan var fallstudie och
surveyundersokning. 1 de bigge forstudierna framkom att Arjo har véldigt manga
leverantorer och att de skiljer sig at pa flera sétt. Vi ansag det svart att vilja ut ett
antal av dessa som pa ett bra sitt kunde representera mélpopulationen. Detta i
kombination med att omradet for var studie dr fokuserat gjorde att fallstudien blev det
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naturliga valet. Fallstudien ger mojlighet att g& in p& djupet och analysera noggrant.
Dessutom ger den mojlighet att skapa en helhetsbild av situationen som rader hos var
och en av de leverantdrer som ska undersokas. Varje fallstudie bearbetades och
utvirderades sedan enskilt och anvindas som underlag for analys och slutsatser.

Manga faktorer vigdes in da leverantdrerna skulle véljas ut. Inledningsvis nskade vi
att anvinda oss av 80-20 regeln vid urvalsforfarandet. Regeln, som egentligen kanske
borde betecknas som en tumregel, innebér att 20 % av leverantdrerna star for 80 % av
leveranserna. Att finna de 20 procenten av leverantdrerna och undersoka dem var var
forsta tanke men eftersom foretaget dr globalt med ménga internationella leverantorer
gjorde sig access problemet pamint, tillgdnglighet blev en betydande faktor. Eftersom
Arjo har sd manga leverantdrer skulle det dessutom bli tidsmissigt svart att
genomfora intervjuer med 20 % av dem. Urvalet gjordes darfor istillet av vara
handledare och var en kombination av leverantorer beldgna pa ett godtagbart
geografiskt avstand samt att intresse fanns fran Arjos sida att undersdka deras
teknikniva. Hénsyn togs ocksa till att de skulle ha olika storlek, omsittning och
branschomréde.

Det visade sig att de leverantorer vi slutligen skulle undersoka skiljde sig at pd ménga
sétt, bland annat i den strategiska betydelsen for Arjo, den aktuella tekniknivan och
det nuvarande samarbetet. Var Overtygelse att vi var tvungna att skapa oss en
individuell bild av varje foretag forstarktes har.

Alla leverantdrerna skiljer sig at i sitt forhallande till Arjo pad en méngd punkter,
alltifran de produkter som tillverkas och deras teknikniva till hur viktig kund Arjo ar
for dem. De har dérfor var och en ett unikt forhallande och sitt att kommunicera med
Arjo. Det var darfor svart att skicka ut en likadan blankett med standardiserade fragor
till alla om hur de vill och kan arbeta i sitt samarbete med Arjo. Det skulle bli svart att
f4 svar som skulle kunna presenteras i form av ett diagram eller en matris. For att
kunna variera fragorna och skapa oss en bild av varje leverantor valde vi att anvinda
oss av personliga intervjuer i de fall dér det var mgjligt. Det slutade med att vi gjorde
11 personliga intervjuer och kompletterade dessa med ett tre telefonintervjuer. Det
som var avgorande hédr blev nédrheten till leverantdrerna. Vi utgick i samtliga
intervjuer fran ett grundlidggande frageformuldr (Se Bilaga 2) med fragor kring de
aktuella teman som var fokus for studien. Dessa kompletterades med
leverantdrsspecifika fragor. Detta gjorde att intervjuformen naturligt blev fokuserad
och ska vi forsoka oss pé att klassificera den s& ligger en semistrukturerad natur
nidrmast till hands. Detta eftersom vi foljde en slags checklista med fragor samtidigt
som intervjuobjektet gavs utrymme att inom vissa ramar forklara, motivera och
spekulera.

Att sdkerstilla validiteten 1 vara undersokningar var svért eftersom det i manga fall
blir subjektiva bedémningar av vilka fragor som é&r relevanta och hur intervjuobjekten
uppfattar frigorna. For att komma till ritta med detta nir det géller tog vi hjélp av
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vara handledare bdde pa Arjo och LTH. Deras asikter och synpunkter bedomde vi
som de mest insiktsfulla och objektiva som stod till buds. Vi forsokte dven vara
lyhérda och oppna for nya intryck under undersdokningens géng for att pd si sitt
kontinuerligt utvirdera vilka fragor som var viktiga och mindre viktiga och vilka som
latt kunde missforstas. Detta gjorde att vi effektiviserade vér fragestéllning efterhand
och snabbare kunde komma till podngen och genom det kunde ldgga mer tid pé
dmnen som var relevanta.

For att forsékra oss om reliabilitet i vara undersokningar ville vi skapa forutsittningar
for att halla intervjuerna i en ldmplig milj6, med rétt person och en situation fri fran sa
mycket yttre padverkan som mojligt. Detta gjordes genom att inledningsvis presentera
oss och vart arbete i ett brev, undertecknat av bade oss och var handledare pa Arjo for
att rétt person hos leverantorerna skulle engagera sig samt att markera att arbetet var
viktigt for Arjo. Vi foljde upp detta med ett telefonsamtal en tid senare dir vi
ytterligare presenterade oss och beskrev noggrannare vad intervjun skulle handla om
och vilken tid som skulle tas i ansprak. Detta hoppades vi skulle ge leverantoren
forutsittning att hitta rdtt person i organisationen samt att avsétt den tid som
behdvdes. Resultatet av detta var 6ver forviantan och alla foretag tog sig tid att triaffa
oss och vi fick intervjua relevanta personer. I vissa fall fick vi tréffa mer &n en person
sé att de tillsammans skulle ha kunskap inom alla de omraden vi var intresserade av
och pa sé sitt kunde svara pé alla véra fragor. Samtliga intervjuer genomfordes ocksa
under bra omstdndigheter och vi hamnade exempelvis aldrig i tidspress. Vi ville gdrna
ha mgjlighet att komma ut till leverantérerna for att skapa oss en helhetsbild av
verksamheten. Det fyllde ocksa ett syfte i att skapa mdjligheter for en mer Sppen
dialog.

[ Teknikniva ]

Personliga Intervjuer ]

Huvudstudie gl:;[ Vilja/asikt ]

1

Telefonintervjuer

[ Vision ]

Figur 2-8 Huvudstudie

For att fa ett sa bra resultat som mojligt av telefonintervjuerna valde vi att halla dem
med hjédlp av en hogtalartelefon s& att vi kunde hjédlpas & med att intervjua och
anteckna. Telefonintervjuerna blev dock sidmre dn de personliga vilket gjorde att vi i
ett fall beslot att komplettera denna med en personlig intervju. Telefonintervjuerna
blev inte lika heltdckande och vi tappade lite av det fortroende och helhetsforstaelse
som uppstar d4 man triffas och har tid och mojlighet att lyssna pa information om
produktion och verksamhet i 6vrigt.

I intervjuerna under forstudien forstod vi dven att det inte handlar enbart om vad
leverantorerna ér kapabla att genomfora rent tekniskt. Det handlar minst lika mycket
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om vad de har for instdllning till fordndringsarbete och vilken nytta de ser av
inférandet av nya kommunikationsmetoder. Fragestéllningar kring dessa dmnen ger
inga tydliga ja eller nej svar och det &r ocksé en anledning till att det hade varit svért
att gora en rent kvantitativ analys. Istdllet valde vi att gora en till storsta delen
kvalitativ undersokning med malet att skapa oss en bild av vad den aktuella
leverantdren hade for vilja och asikter om eventuellt fordndringsarbete nér det géller
kommunikation (Se Figur 2-8).

Enligt Strauss/Corbin ér de kvalitativa unders6kningsmetodernas styrka bland annat
att de tillhandahéller en hog grad av detaljrikedom, samt att de utvecklar forstéelse av
omraden som &r okinda och/eller outvecklade.* Genom att vilja kvalitativ metod har
vi mojlighet att inom vissa ramar forutsdttningslost kunna soka efter faktorer som
forsimrar och forsvarar kommunikationsoverforingen mellan Arjo och dess
leverantorer idag. Valet av den kvalitativa metoden ger darfor aven mojlighet att ga
djupare in pa vad som ar dagens problem.

2.3.5 Analyser och slutsatser

Problem For For Huvud Analys och
Formulering Studie I Studie IT Studie Slutsatser

Syftet med analyserna och slutsatserna var att forbattra flodet av information mellan
Arjo och dess leverantdrer och det formulerades redan i projektspecifikationen. Detta
gjorde att funderingar och analyser kring mdjliga tillvigagangssitt och
forbattringsatgirder redan borjade i teoriinsamlingsfasen. Vi var redan da tvungna att
se vilka omrdden som kunde vara aktuella for &tgérder, bade teoretiskt och praktiskt.
Dessa funderingar lag sedan som grund for empirin och utvecklades sedan efter hand.
Detta gjorde att analysen blev en process som véxt fram under arbetets géng och
sjdlva avslutningsfasen Analys och Slutsatser fungerade darféor mer som en
sammanstillning av resultat, tankar och idéer som framkommit i Huvudstudien (Se
Figur 2-9).

Skrivbordsundersokningar

Analys % Slutsatser % Mal ]

Empiri

Figur 2-9 Analyser och Slutsatser

¥ Lindkvist, (2001), Kunskapséverforing mellan produktutvecklingsprojekt. Elanders Gotab.
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3 TEORI OCH APPLIKATIONER

1 foljande kapitel tar vi upp olika teorier som vi anser vara kopplade till det arbete vi
gjort. Kapitlet inleder med allmdnna modeller som behandlar kommunikation i ett
brett perspektiv och overgar sedan till att behandla forsérjningskedjan och
informationens betydelse for att den ska fungera effektivt. Teorin smalnar sedan in
mot att beskriva leverantorsrelationer och inkops roll pd olika foretag. Sedan
presenteras for- och nackdelar av olika applikationer for kommunikation som kan
anvindas i det operativa arbetet med orderdverforing. Kapitlet fortsdtter sedan med
att behandla dokumenthantering och versionshantering. Den sista delen hanterar
beordringssystem och da speciellt kanban eftersom vi har kommit i kontakt med detta
under arbetets gang.

3.1 Kommunikation

For all typ av informationsoverforing mellan foretag och inom avdelningar pa samma
foretag méste de budskap som skickas uppfattas pa det sitt som sdndaren har ténkt sig
annars kommer inte informationen att komma till anvindning. Darfor bor foretag
uppmirksamma vilket sdtt som &r det optimala att dverféora meddelanden pa. Man
maste vara medveten om vilka olika storningskéllor som finns som kan paverka
overforingen och tolkningen av budskapet.

3.1.1 Linjira modeller

Tidiga teoretiska modeller for kommunikation mellan organisationer domineras av
modeller som beskriver kommunikation som ett linjart flode mellan sdndare och
mottagare. Linjdra informationsmodeller utgér generellt sett frdn att en
informationskélla sdnder ett meddelande via en sédndare. Meddelandet sinds genom
ett medium, exempelvis ett skrivet dokument, och péverkas av ett antal olika faktorer
eller storningar. Péverkan sker é&nda tills meddelandet nar mottagaren. Nir
meddelandet natt mottagaren sker i vissa fall en aterkoppling till sé@ndaren.*’

De grundkomponenter som ingar i den linjira kommunikationsmodellen ar: sdndare
mottagare, meddelande, medium, aterkoppling samt storningar. Modellen kan
sammanfattas enligt Figur 3-1

Sandaren dr utgangspunkten for all kommunikation. Nédgon har behov av att meddela
sig, behovet leder till att det som sindaren vill kommunicera formuleras till
information. Diérefter ska informationen fa en form av ett kommunicerbart
meddelande. Informationsinnehdllet 1 meddelandet dr av stor vikt och ska vara

* Rogers & Agarwala-Rogers, (1976), Communication in Organizations London: Free Press,
Collier Macmillan Publishers.
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genomtinkt. Ju béttre definierad malgruppen ar desto béttre kan meddelandet
specialformuleras. Definitionen av malgruppen styr ockséa valet av medium och ser
till att det blir optimalt anpassat. For att sindaren ska vara siker pa att meddelandet
uppnatt sitt syfte krdvs nagon form av aterkoppling.*'

Meddelande

Mottagare

Aterkonnling

Figur 3-1 Linjar kommunikationsmodell
Kalla: Larsson (1993), 5.30

D4 modellen vidareutvecklas kan kommunikation ses som en process som inte &r
linjdr. Processen innebér istdllet en mer invecklad interaktion mellan sédndare och
mottagare. Kommunikation mellan medarbetare inom organisationer innebér alltid en
tolkningsakt. Hur meddelandet tolkas beror bland annat pa hur meddelandet utformas
av sindaren. Det baddas in och fargas av den kunskap som sidndaren besitter. Tidigare
erfarenheter, sociala och organisatoriska bakgrundsfaktorer paverkar hur sdndaren
utformar och formulerar meddelandet. Samma faktorer paverkar sedan mottagaren
nir denna skall tolka meddelandet. Tolkningsforfarandet innebér att kunskap som
overfors mellan organisationer omtolkas och omvérderas av mottagaren, vilket
innebir att den riskerar att omformas.** Varje lyckad informationsprocess innebir att
alla berdérda nas av ritt budskap och att de forstar, accepterar och agerar utifran dess
innerhall.”

3.1.2 Kommunikationsdimensionetr

Kommunikation mellan individer har behandlats av ett stort antal forskare och kan
enligt de flesta beskrivas utifrdn ett antal olika dimensioner. Tvd av de mest
framstdende forskarna inom dmnet, Rogers & Agarwala-Rogers, definierar foljande
kommunikationsdimensioner; formell, informell, planerad, uppgiftsrelaterad,
hierarkisk, vertikal samt horisontell dimension.** Dessa utvecklades och

1 Larsson, (1993), Totalinformation. En modell. Affirsforlaget mediautveckling.

* Lindkvist, (2001), Kunskapsoverforing mellan produktutvecklingsprojekt. The economic
research institute.

# Larsson, (1993), Totalinformation, En modell. Affirsforlaget mediautveckling.

* Rogers & Agarwala-Rogers, (1976), Communication in Organizations. London: Free Press,
Collier Macmillan Publishers.
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kompletterades till fyra huvudsakliga dimensioner av Rognes®. Den forsta av dessa ar
formell och informell kommunikation. Med formell kommunikation avses
kommunikation som genomfors i ett formellt system sésom exempelvis genom
angivna kanaler och protokoll medan informell kommunikation inte begrinsas av en
uppsittning av kommunikationsformer eller protokoll som maste foljas. *°

Den andra dimensionen &r planerad och oplanerad kommunikation. Med detta avses i
vilken utstrackning kommunikationen i forvdg &r planerad eller inte. Man bor hér
noga skilja pa formell/informell och planerad/oplanerad kommunikation. Ett specifikt
mote kan vara planerat med &dndé informellt, diremot kan formell kommunikation inte
vara oplanerad. *’

Den tredje dimensionen dr arbetsrelaterad och social eller privat kommunikation. Med
arbetsrelaterad kommunikation avses kommunikation som fokuserar pd fragor kring
arbetet medan social/privat utgdérs av kommunikation som primért adresserar
fragestéllningar av mer personlig karaktér. Den fjérde och sista dimensionen enligt
detta sitt att klassificera kommunikation dr uppdelning mellan synkron och asynkron
kommunikation. Med den forstndmnda menas omedelbar aterkoppling. Exempel pa
detta 4r en dialog och diskussion i realtid mellan tvd eller flera individer.
Kommunikation ansikte mot ansikte dr synkron. Med asynkron kommunikation avses
kommunikation som innebér fordrojd aterkoppling. Exempel pa detta dr e-post och
telefonsvarare. **

3.1.3 Interaktionsmodellen”

Interaktionsmodellen vixte fram genom ett internationellt samarbete mellan forskare
som studerade industriell marknadsféring och handel. Huvudprinciperna som ligger
till grund for modellen &r att bade kdpare och séljare &r aktiva pd marknaden och
relationerna mellan dessa ofta dr langsiktiga dven da utbytet mellan foretagen inte ar
frekvent. I dessa relationer bildas ofta interna normer mellan foretagen i hur man ska
forhalla sig till varandra i specifika situationer. Generellt behandlar modellen
industriell marknadsforing och ink6p som en interaktion mellan tva parter och den
miljo de vistas i. Analysen utgar fran fyra grundldggande element som sedan i sin tur
kan delas in i underelement:

e Interaktionsprocessen
e Deltagarna i interaktionsprocessen

* Rognes, (1999), Telecommuting: Organizational impact of Home-based Telecommuting,
Doktorsavhandling, EFI, Handelshogskolan i Stockholm.

“ Ibid.

7 Tbid.

* Tbid.

¥ Hakansson, (1982), International Marketing and Purchasing of Industrial Goods. John
Wiley & Sons, Ltd.
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e Miljon i vilken interaktionen sker
e Atmosfiaren som paverkar och paverkas av interaktionen

Inom den industriella sektorn dr relationen mellan foretag allt som oftast langvarig,
detta har pavisats av flera empiriska undersokningar. Darfor bor det skiljas pa
héndelser och relationer. De héndelser som intriffar i ett industriellt forhéllande
mellan tva parter ar produkt- eller tjansteutbyte, informationsutbyte, finansiellt utbyte
och socialt utbyte. Nér det giller langvariga relationer har det sociala utbytet i
kombination med produkt- och tjansteutbytet de viktigaste rollerna i uppbyggandet.
Standardisering och inférande av rutiner for dessa héndelser leder till klara roller och
ansvarsomraden for bada parter. Kommunikationen och utbytet av information
bygger upp interorganisatoriska- och rollférhallanden. Dessa kontaktmonster kan
bestd av en eller flera individer som fyller upp specifika roller i olika avdelningar pa
foretagen. Dessa monster kan binda upp tva parter i hdg grad och maste undersdkas
noga nér en utvirdering av forhéllandet gors.

Interaktionsprocessen och relationen mellan dess deltagare beror inte enbart pa vilka
element som dr inblandade utan dven péd vilka parter som é&r iblandade och dess
karaktidr. Nagra av de viktigaste karaktirsfaktorerna &r vilken teknisk niva som
existerar, organisationens storlek, struktur och strategi, organisationens erfarenhet
och vilka individer som 4r involverade.

Interaktionen mellan en séljande och en kdpande organisation kan inte analyseras i
isolering utan kridver en bredare kontext nimligen den miljo aktdrerna verkar i.
Denna bredare synvinkel innefattar flera olika aspekter. Foljande &r ndgra exempel:

e  Marknadsstruktur — En relation méste ses som en helhet 1 det nitverk som den
existerar i.

e Dynamik — Ett ndra forhallande 6kar mojligheterna att forutse den andra partens
handlingar. Vidare kan ett nidra samarbete forsvéra och fordyra kostnaderna for
att byta till en béttre partner om en sddan dyker upp pa marknaden.

e Position i forddlingskedjan — Var i kedjan som foretagen ligger och hur de
paverkas av relationerna till de andra foretagen i kedjan.

Atmosfiren kan beskrivas i termer av beroendeforhallandet eller den nirhet som
existerar mellan foretag. Den kan ocksé skildras utifrén tillstandet i samarbetet eller
konflikten mellan foretag eller av de gemensamma forvantningar som finns. Dessa
variabler r svara att mita pa ett direkt sitt utan de far istdllet uppfattas som en grupp
av sammankopplade variabler definierade utifrdn miljon, foretagsspecifika variabler
och karaktdrsdrag 1 interaktionsprocessen. Den Overgripande atmosfiren kan
exempelvis paverkas av medveten planering. Det finns skél for att bade utveckla en
ndrhet och att inte gora detta med sin motpart.
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3.2 Konceptet forsorjningskedjan

Foretag med ambition att vara marknadsledande soker hela tiden efter nya
konkurrensfordelar och integrering i forsorjningskedjan dr en metod for att uppna
detta. Foljande stycken kommer att behandla forsorjningskedjan och dess betydelse.

"The only way to gain lasting competitive advantage is to
leverage your capabilities around the world so that the
company as a whole is greater than the sum of its parts. Being
an international company — selling globally, having global
brands or operations in different countries isn’t enough.”

David Whitman, Chief Executive Officer, Whirlpool Corporation

Konceptet Forsorjningskedjan (Eng. Supply chain) dr inget nytt. Tidigare var den
storsta utmaningen for foretag att halla den egna verksamheten pa hogsta mojliga
niva. Idag handlar det istéllet om att fa hela forsorjningskedjan att fungera pa bésta
sétt. Det riacker inte att foretagen var for sig fungerar bra, de maste dessutom kunna
samarbeta och anpassa sig efter varandra. Malet ar att gemensamt lyckas framstélla en
produkt som ir bittre &n konkurrenternas.>

Det finns flera definitioner pa vad som &r en forsorjningskedja. En ar:

"Forsoriningskedjan dr det nétverk av organisationer som dr
inblandade, genom ldnkar bdde framat och bakdt, i de olika
processer och aktiviteter som producerar virde i form av
produkter och tjdnster till den slutliga konsumenten ™'

Detta perspektiv pa hur langt forsorjningskedjan stricker sig har efterhand utvecklats
ytterligare till att ibland definieras som dirt fo dirt. Denna definition omsluter bade
killan av révaror till slutanvindaren och dven &tervinningsoperationer.”® Det finns
ingen uttalad regel for hur manga foretag som méste inga for att foretagen ska kunna
sigas ingd 1 en forsorjningskedja. Forsorjningskedjor som jobbar med
hogteknologiska produkter kan mycket vil innehélla flera hundra foretag och det
finns manga svéarigheten med att styra en sidan kedja.”

% Selldin, E. Utformning av forsérjningskedjor i svenska foretag. Bittre produktivitet, vol 7
(2002).

>l Schary & Skjott-Larsen, (2001), Manaing the Global Supply Chain. Copenhagen business
school press.

2 Ibid.

33 Holmberg, (1997), Measurementson an intergrated supply chain. KF-sigma.
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Foretagande kan delas upp i tre huvudprocesser eller huvudfléden. Alla tre behandlas
separat inom organisationen dven om samtliga syftar till att tjana kunden (Se Figur
3-2)%

e Produktutveckling — Den hédr processen &r ett foretags kirnverksamhet och
bestimmer vad som ska produceras och hur man véljer att konkurrera pa
marknaden. Den bestar av hela utvecklingsforloppet, det vill siga bade den
strategiska biten savil som den operationella

e Kundrelationer — Det hér flodet omsluter alla aktiviteter relaterade till marknaden
sdsom forséljning, reklam och marknadsundersdkningar.

o Forsorjningskedjan — Detta &r hela processen av aktiviteter som handlar om
organisation, materialfldde och andra resurser for att producera och leverera
produkten till slutkunden.

Produktutveckling bestimmer foretagets fokus och dess marknader. Det definierar
dven vilka som &r kunderna och deras
potentiella relation till foretaget. Dessa
relationer paverkar riktningen och intensiteten
pa utvecklingsarbetet. Tillsamman avgor
kundrelationerna och produktutvecklingen
vilka resurser som kommer att vara
nddvindiga for produktion, material och
kundkontakt. Forsorjningskedjan paverkar i
sin tur  produktutvecklingen genom
produktionskompetens, kapacitet och
distribution. Néar det géller kundrelationer
paverkar forsorjningskedjan denna genom det
sdtt saker ska utforas pa och hur effektivt.

Procukt
Litveckling

Farsdrjnings
Kedian

Kund
Relationer

Figur 3-2 Foretagandets tre huvudprocesser
Kalla: Schary & Skjott-Larsen (2001), 5.24.

Nér man diskuterar forsorjningskedjan dr det viktigt att skilja denna term fran vertikal
integration. Vertikal integration betyder normal dgande av hela kedjan bade uppat och
nedéat. Tidigare ansags detta som ndgot efterstrdvansvirt men foretag har mer och mer
borjat fokusera pa sin kdrnkunskap, det vill sdga den biten av verksamheten som man
4r bist pa. Ovriga aktiviteter liggs pad outsourcing. Denna nya trend har
uppenbarligen langtgdende effekter pa den logistiska organisationen hos foretag. Ofta
innebdr det en stor utmaning att integrera och koordinera materialflodet frén flera
olika underleverantdrer, ofta baserade utomlands, och att samtidigt skota
distributionen av firdiga produkter till flera kunder.”

>* Schary & Skjott-Larsen, (2001), Managing the Global Supply Chain. Copenhagen business
school press.
> Christopher, M. (1998), Logistics and Supply Chain Management. Financial Times,
Prentice Hall.

30



Tidigare var ofta relationen mellan foretag och dess leverantorer sadan att de sdg
varandra som motstindare snarare #n samarbetspartners. Aven idag forsoker vissa
foretag soka kostnadsfordelar pa bekostnad av foretag i samma forsorjningskedja. Vid
detta forfarande forskjuts enbart kostnader upp eller ned i kedjan och det gor inte
foretagets slutprodukt mer konkurrenskraftigt. Skalet till detta &r att forr eller senare
flyttas alla kostnader till den slutliga marknaden och kommer att reflekteras i
slutkonsumentens pris. De ledande foretagen inser bristerna i detta tillvigagingssétt
och forsoker istéllet skapa vérde lings hela forsorjningskedjan. De har insett att
verklig konkurrens inte sker mellan foretag i samma ldnk utan snarare mellan
forsorjningskedjor. Fokus for ledningen av forsorjningskedjan kan sdgas ligga pa att
styra och kontrollera relationer for na ett béttre resultat for samtliga inblandade parter.
Situationer kan uppsté da det bésta for en inblandad part méste forbises for att uppna
det basta for hela kedjan. Detta dr exempel pé en typ av utmaning som ledningen kan
stillas infor.>®

Ordet forsorjning i termen forsorjningskedjan skulle lika vil kunna bytas ut mot
efterfragan for att verkligen understryka att kedjan &r driven av marknaden och inte
tvirtom. P& samma sétt skulle man kunna byta ut ordet kedja mot nitverk eftersom
foretaget vanligtvis har flera olika leverantérer och kunder som i sin tur sjdlva har
egna leverantdrer och kunder. Nyckeln i ett strategiskt synsétt dr koordinering mellan
organisationer. | konceptet med forsorjningskedjan sa utstriacks kontrollen 6ver hela
kedjan, inklusive transport, kunder och tjinsteforetag.”’

3.3 Informationssystem och forsérjningskedjan

Information ar avgorande for prestationsformagan hos forsorjningskedjan och
foljande stycke behandlar kommunikationens betydelse for att den ska fungera.
Informationen utgdér grunden av fakta som anviands som utgangspunkt vid
beslutsfattande.

Utan bra information skulle man inte veta vad marknaden eftersoker just nu, hur
manga produkter som finns i lager eller ndr mer behover tillverkas. Kort sagt skulle
ledningen och organisationen vara blinda.

I

Figur 3-3 beskrivs informationssystemets roll i forsdrjningskedjan. Denna har tva olika
dimensioner. De intra-organisatoriska som fungerar vertikal, hierarkiskt och
funktionellt samt de inter-organisatoriska som fungerar horisontellt, i riktning med
transaktionsflodet. De data som anvénds hdmtas fran olika delar av foretaget och for
att den ska kunna utnyttjas av alla som behdver informationen anvéinds nagot
kommunikations forum for att sprida den, i detta fall dr det Internet och EDI

>® Christopher, M. (1998), Logistics and Supply Chain Management. Financial Times, Prentice
Hall.
*7 Tbid.
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(Electronic Data Interchange, beskrivs noggrannare i stycke 3.8.1). Olika delar av
foretaget utnyttjar den del av informationen som de specifikt behéver och anvédnder
olika system och for att fatta beslut, planera och operativt skota foretaget.

Datakiillor System
Foretagsstrategi Beslutssystem
Marknadsinformation
Teknologi Strategi
Antagande Planering- och kontroll-
Operationella data system
Planering
Interna data Interna operationer

Verkstillande

| |

EDI/Internet

Figur 3-3 Informationssystemets roll i forsorjningskedjan
Killa: Schary & Skjétt-Larsen (2001), 5.296

En avgdrande faktor for framvéxten av forsorjningskedjan har varit utvecklingen av
informationsteknologin. Denna bestdr av hird- och mjukvara i forsorjningskedjan
som anvénds for att samla in och analysera information. Bra verktyg av den hér typen
mojliggdér for ledningen att Overblicka inte bara sin egen organisation utan hela
forsorjningskedjan. De beslut som fattas och strategier som utarbetas gynnar pa sa sitt
alla delaktiga foretag. Informationen som ar nddvéndig for att uppna 6verblicken kan
delas in i foljande grundldggande delar som var och en motsvarar olika delar i
forsorjningskedjan:

Leverantorsinformation
Tillverkningsinformation

Distribution och aterforsiljningsinformation
Information om efterfragan

Att fa tag pa information frén alla olika delar av foretaget eller forsorjningskedjan ér
dock inte tillrickligt. Andra krav som maéste stillas pa informationen for att den ska
vara anvandbar dr exempelvis noggrannhet, tillgdnglighet och att den &r av rétt sort.
Informationen maste sedan anvédndas pd rétt sitt, inte bara i varje steg av
forsorjningskedjan utan dven inom varje fas av beslutsfattandet, sévil i de strategiska
och planerande faserna som i den operationella. Gors detta pa ett bra sitt uppnés
informationssystemets verkliga uppgift som &r att knyta samman foretaget och i
forlingningen hela férsorjningskedjan till en enda integrerad enhet.
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3.4 Inkopsfunktionenss

Indelningen av de ansvarsomraden och uppgifter som inkdpsavdelningen har skiljer
sig at mycket mellan olika foretag. I en del organisationer bestar inkdpsavdelningens
funktion endast av att lgga inkdpsorder medan i andra organisationer dr avdelningens
funktion strategisk och den paverkar alla delar av foretaget. Skillnader beror pé olika
faktorer, exempelvis portféljen av varor som handlas, vilken typ av
leverantdrsmarknad foretaget befinner sig pa och vilken typ av teknologi de arbetar
med. Gemensamt &r att inkOp ar de som i de allra flesta foretag har huvudansvar for
relationen med leverantorer.

3.4.1 Hantering av inképsprocessen’

— nképsmal Ett foretags policy och strategi
for inkdp bor vara baserat pa
v foretagets Overgripande
Inkdpssrategi finansiella mal samt deras
produkt- och marknadsstrategier.
+ Ett foretag som verkar pa en
Inképsplanering konkurrentutsatt marknad for
Inkdps- slutkonsumenter fokuserar ofta pé
Undersdkningar + kostnadssdnkning och innovation.
Implementering Dirfor ~ bor  dven  dess
A e Logisikpolicy inkOpsstrategi  reflektera dessa
e Kvalitetspolicy aspekter med exempelvis
: E?jg’;gmmhcy detaljerade inkdpsbudgetar och
o  Kommunition kostngdsséinkande projekt. Att
stindigt soka nya och Dbittre
+ leverantorer pa lokal savédl som
Kontroll och wiirdering global niva &r en viktig del i
strategin.

Figur 3-4 Styrning och hantering av Inkop
Kalla: van Weele (2002), s. 101

Foretag som séljer unika produkter kommer diremot att ha andra priméra intressen
nér de véljer inkopsstrategi. Tidig inblandning fran leverantorer, sdkrande av kunskap
och sinkta ledtider kommer i detta fall ligga i fokus forutom maélet att sidkra felfria
leveranser av material och komponenter. Innovation och forsdrjning prioriteras, sedan
utvérderas priser och kostnader.

3% van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
59 11
Ibid.
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Nar styrning, hantering och underhallsprocessen for inkdp ska beskrivas kan foljande
element identifieras (Se
Figur 3-4):

Inko6p- och forsdrjningsundersdkningar
Bestdmma inkops- och underhallsmaél
Bestdimma strategi

Planera handlingar

Implementering

Kontroll och utvérdering

Inkop- och forsérjningsundersokningar

Undersokningar av den hér typen innebédr en systematisk studie av alla relevanta
faktorer som kan paverka tillgang och efterfragan pd nddvindiga produkter och
tjénster for foretaget. Malet ar att f4 fram data och alternativ som ska fungera som
underlag for beslut om inkdp.

Man brukar skilja pad inkdpsundersokningar med internt och externt fokus. Med
interna undersokningar menar man framst analyser av foretagets inkopsportfolj eller
analyser Over huruvida lager ska hallas och i sa fall hur stort. Andra interna
undersokningar kan vara hur stora kostnader som genereras vid kvalitetskontroll och
vilka alternativ som finns inom detta omrade. Med externa undersdkningar avses i
allménhet studier av leverantérer och leverantérsmarknaden och analyser av priser
och material.

Inkopsmal, strategi och planering

Beroende pé foretagets dvergripande mél kommer dven inkdpsorganisationen ha olika
mal exempelvis att forbattra kvalitén eller att sinka ledtiden. Med dessa mal klart
specificerade har inkdpare en klar grund for vilka beslut som behdver fattas och
vilken atgdrder som behover vidtas. Exempel pd beslut som behova fattas ar hur
ménga leverantorer som behdvs for en specifik produktkategori, vilken typ av
forhéllande som foretaget ska med en viss leverantdr och om det ska tillverka sjédlva
eller kdpa in.

Implementering av Inképspolicy

Viktiga omraden att betdnka nir en inkOpspolicy ska byggas upp dr forsérjning av
material, produkt- och leverantdrskvalitet, materialkostnad och priser samt
leverantors- och kommunikationspolicy. Med forsorjning avses optimering av bade
orderprocessen och det inkommande materialflodet. Processen med inkopsorder
innebdr hantering av inkdpsrekvisitioner, orderhantering och framtagandet av
effektiva, datorstddda orderrutiner. Material och leverantdrsplanering innebér att ta
fram leveransscheman till leverantdrer, reducering av ledtider, felsokning vid
leveransproblem, sdnkning av lagernivaer och 6vervakning av leverantorer.
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Centralt for kvalitén av produkter och leverantorer dr materialspecifikationer.
Inkdpsavdelningen bor redan i ett tidigt skede vara inblandad i1 design och
produktutveckling och de bor dessutom se till att arbete utfors for att forbattra
produkt- och leverantdrskvalitet. Detta kan innebdra standardisering av
materialutnyttjande eller att anvénda en inkopspolicy som fokuserar pa slutproduktens
livscykel.

Malet med en policy for materialkostnad kan sidgas bestd av tva huvuddelar. Den
forsta dr att skapa kontroll av material och prisséttningar for att undvika att bli utsatt
for ordttfardiga prishdjningar. Det andra ar att systematiskt sédnka leverantorens
materialkostnader genom exempelvis gemensamma handlingsplaner.
Leverantorspolicy handlar fraimst om att hantera foretagets bas av leverantdrer pa ett
bra sitt. Beslut ska tas for vilka produkter det behdvs flera leverantrer och for vilka
det rdcker med en. Foretaget maste ocksa fundera 6ver hur djupgéende samarbetet
med de olika leverantdrerna ska vara, om det ricker med ett kop/siljforhallande eller
om samarbetet ska vara mer djupgéende.

Kontroll och utvirdering

For att forsdkra att planerade resultat och aktiviteter foljer de riktlinjer som dragits
upp och héller sig inom de givna ramarna krivs en regelbunden utvirdering och
kontroll. Oftast krdvs rapporter pd vad som sparas eller intjdnas pa en viss typ av
aktivitet men dven uppfoljning av leverantorers prestationer kan vara aktuellt for att
kunna fatta enskilda eller 6vergripande beslut om inkdpsprocessen.

3.4.2 Kommunikationens betydelse for inképsarbete

Den industriella aktivitetsstrukturen har med tiden blivit mer och mer specialiserad,
vilket fatt till f6ljd att de aktiviteter som utfors har delats upp péa fler och fler aktorer.
Som en konsekvens av detta 6kar behovet av informationsutbyte mellan olika aktorer.
Att kommunikationen fungerar dr en forutsittning for att uppna effektivitet i
nétverkens aktivitetskedjor.

De funktioner som utférs inom ink&p stiller krav pd ett betydande
informationsutbyte. Informationsutbytet kan vara bade internt och extern eftersom
inkdp inte endast har kontakt med leverantdrer utan dven ofta maste gé via andra
beslutsfattare pa det egna foretaget. Inkdparna ar saledes visentliga kanaler och
koordinatdrer av informationsutbytet. I undersdkningar som utforts kring d&mnet har
det framgatt att kommunikationsaktiviteter upptar upp till tva tredjedelar av
inkparens totala arbetstid.

Karaktiren pd informationsutbytet varierar kraftigt mellan olika inkdp. Detta har for
det forsta att gora med skillnader i kopprocesser beroende pa vad som kops. For det
andra kinnetecknas varje inkOpssituation av att savél teknisk information som mera

5 Gadde & Hékansson, (1998), Professionellt inkop. Studentlitteratur.
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kommersiell och administrativ information behdver utvéxlas i olika hog grad. En
tredje aspekt giller tidsperspektivet. Varje koparsdljarrelation har behov av
kommunikation rorande det dagliga utbytet men ocksd av att diskutera mera
langsiktiga och strategiska fragor. En fjirde dimension har att géra med
komplexiteten — och ddrmed osékerheten — i det informationsbehov som foreligger.
En del av denna osikerhet &r vildigt svér att reducera eftersom den kan vara svar eller
ibland omdgjlig att anskaffa pa férhand.

Andra delar av informationsutbyte 4r mindre komplicerade och kan enklare
effektiviseras som exempelvis forfragningar och bestillningar. Med tanke pd dessa
stora skillnader i kommunikationsbehovets karaktir inses det létt att det &r svart att
skapa ett informationssystem som tillgodoser alla dimensioner. Vissa omrdden gar
enkelt att standardiseras medan det for andra omréden éar i praktiken omojligt. Det tél
att podngteras att stor del av litteraturen kring dmnet drar slutsatsen att det viktigaste
informationsutbytet inom inkdpsverksamheten dr det som formedlas via personliga
kontakter.

Nar det géller kommunikationens betydelse i olika typer av nétverk kan tre viktiga
roller identifieras. Dessa dr den koordinerande rollen, den paverkande rollen och den
kunskapsuppbyggande rollen. I egenskap av att vara fOretagets granssnitt i
forhallande till leverantérerna kommer inkdp att fungera som en vésentlig lank.
Foretag bor fundera over hur de ska hantera det totala informationsbehovet inom
inkdp. Som tidigare ndmnts &r vissa delar av informationsutbytet omdjliga eller direkt
oldmpligt att standardisera. Detta géller i forsta hand édtgirder som é&r kopplade till den
paverkande rollen. Om ett kdpande foretag vill paverka leverantorer till anpassningar
av olika slag krivs det att detta hanteras genom personliga kontakter. Detta géller
oavsett om det avser teknikinnehéllet i form av langsiktigt utvecklingsarbete eller det
kommersiella innehéllet vid férhandlingar.

Aven den kunskapsuppbyggande rollen méaste hanteras via personliga kontakter. Det
ar svart att tdnka sig att ny kunskap i ndgon hogre utstrickning skulle kunna vixa
fram via opersonliga och standardiserade kontaktformer. Daremot kan vissa typer av
kunskap Overforas till andra aktorer pé detta sdtt. Eftersom savdl den
kunskapsuppbyggande som den paverkande rollen kraver personliga kontakter for att
det kopande foretaget ska uppné onskade effekter blir den viktigaste uppgiften att de
ritta personerna hos kund och leverantor far kontakt.

For att kunna frigéra resurser till de uppgifter som krdver mycket personliga
kontakter dr det viktigt att overfora s& mycket som mojligt av det Gvriga utbytet till
opersonliga kommunikationsformer. Den storsta mojligheten till standardisering finns
inom ramen for den koordinerade rollen. Bade ndr det giller kommersiell och
administrativ information kan en O0kad standardisering innebdra stora fordelar for
kund och leverantdr.
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3.5 Leverantorssamverkan

Den traditionella bilden av inkop har ldnge varit den av en stark kopare med ett stort
antal alternativa leverantorer tillgdngliga med ett produktsortiment utan avgorande
skillnader. Att pressa enskilda leverantdrer och spela ut dem mot varandra har linge
varit den forhirskande filosofin. ' Inkdpsavdelningar har i allminhet lagt order till
den leverantor som erbjudit det lagsta priset. Resultatet har blivit att tillverkningen
ibland hamnat hos leverantdrer med lag kvalitet vilket lett till problem i tillverkningen
och till sist hos slutkonsumenten. I vissa foretag har upp till 70 % av kostnaderna for
kvalitetsbrister kopplats till brister i inkommande varor. Detta har lett till ett behov av
omfattande kontroll av inkommande partier vilket &r ett bade dyrt och ineffektivt satt
att bli av med problemet.”*

Det finns flera tydliga exempel pa att det fortfarande fungerar pa detta sitt men pa
senare tid har en ny syn pa inkOp vixt fram hos flera foretag. Antalet
leverantorsalternativ har minskat drastiskt och dven deras utbytbarhet. Beroendet
mellan leverantdr och kund har 6kat till foljd av den tilltagande specialiseringen och
ett ndrmare samarbete Over en lidngre tid har kommit att krdvas for att uppna
konkurrensfordelar.”® Detta har lett till att manga anser att foretag bor striva efter att
bygga langsiktiga relationer med en eller ett fatal leverantorer for varje typ av produkt
och aktivt paverka forbattringsarbetet hos den leverantdren. Nagra viktiga punkter att
tanka pa ar*

e Involvera leverantorerna i produktutvecklingsprocessen.
Fokusera pa stindiga forbéttringar.

e Att dela information, risker och framgangar med leverantdrerna &r det enda séttet
att etablera langsiktiga 6msesidiga relationer.

e Studera hur andra samarbetar med sina leverantorer

e Att reducera antalet leverantdrer och sétta tilltro till ett fatal leverantorer ger en
bittre grund for forbattrad kvalitet.

e Fortroende ir ett véisentligt element som forstirker etablerade kontakter.

e Investering i utbildning och tekniskt stod for leverantdrerna &r en nyckel till
framgang.

e Att anvdnda prestandamétt 4r en nodvéindighet for att bestimma huruvida
forbattringar sker

e Att lata ocksd andra funktioner &n inkopsfunktionen delta i leverantorsval och
samverkan for att ddrigenom stérka relationerna till leverantérerna.

o van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
62 Bergman & Klevsjo, (1995), Kvalitet frin behov till anvindning. Studentlitteratur.
63 van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
5 Bergman & Klevsjo, (1995), Kvalitet fiin behov till anvindning. Studentlitteratur.
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Allmint géller att ett vdl utvecklat processtinkande innebdr en utveckling mot en
djupare leverantorssamverkan. Begreppet leverantorssamverkan definieras som:

...en omsesidig, varaktig relation mellan det inképande
foretaget och en leverantor. Denna relation omfattar ett
engagemang over lang tid och ett omsesidigt fortroende ddir
man delar pd information likavdl som pad de risker och vinster
som samarbetet for med sig®

De senaste aren har flertalet foretag fokuserat sin leverantorsstrategi pa att minska
antalet leverantdrer. Flera samverkande orsaker ligger bakom En orsak till
reduceringen dr 6kad insikt av kostnaderna for leverantorshantering. Varje leverantor
som ska hallas aktuell for att potentiellt anvindande fororsakar kostnader, vare sig
den anvénds eller inte. En minskning av antalet leverantérer medfor dérfor en
kostnadsminskning som i stort &r proportionell mot antalsminskningen. En annan
orsak har att géra med ett minskat intresse av att i inkOpsarbetet spela ut olika
leverantdrer mot varandra. ®®Men detta kan inte fortsitta hur linge som helst utan en
balans maéste uppnéds. Minskningen av antalet leverantdrer dr inget mal i sig utan
maste ses som ett verktyg for att minska kostnader och komplexiteten.®’

Att strikt bara arbeta mot ett djupare och intensivare samarbete med ett fatal
leverantdrer dr dock inte en universallosning. Gadde och Hakansson menar att for att
uppné effektivt inkOp kridvs inte bara att vélja ritt leverantor utan att man jobbar pé
ratt satt med den enskilda leverantéren. De menar att den diskussion som fors i
tdmligen allménna ordalag om vikten av att fordjupa sina relationer med leverantorer
inte nodvindigtvis behdver vara den som i alla situationer &r den bésta utan att
leverantorsforbindelser 4r en viktig inkOpsstrategisk frdga. I manga fall kan ett
kopande foretag Oka sin effektivitet genom anpassningar till enskilda leverantérer
exempelvis i form av avancerade leveranssystem eller tekniskt utvecklingssamarbete.
Dessa anpassningar gor att det skapas beroende till specifika parter. Men en mer
omfattande relation bygger pa olika slags gemensamma investeringar vilket innebar
hogre kostnader och dérfor kan foretaget inte satsa pé nira samarbete med alla parter.
I vissa fall kommer dessa kostnader inte att vigas upp av okad l16nsamhet och den
néra relationen blir dérfor inte ekonomiskt Ionsam. Alla relationer skall sdledes inte
fordjupas. Att undvika ett ndra samarbete med enskilda leverantorer medfor en 6kad
handlingsfrihet. Man kan relativt enkelt och billigt byta en leverantér som inte lever
upp till stillda krav. Men denna strategi i sitt leverantorsforhéllande kraver att man
koper in standardiserade produkter och undviker anpassningar till specifika
motparter.(’8

% Bergman & Klevsjd, (1995), Kvalitet fiin behov till anvindning. Studentlitteratur.
66 :
Ibid.
%7 van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
5% Gadde & Hékansson, (1998), Professionellt inkép. Studentlitteratur.
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Forutom att antalet leverantdrer ska vara det som dr bést anpassat efter situationen
maste de forhédllanden som ett foretag har till sina leverantorer fungerar pa ett sitt
som gor att hela kedjans resultat blir sa bra som mojligt. Den nuvarande strategin hos
manga fOretag &r att kridva att deras leverantorer skall ha ett tredjepartscertifierat
kvalitetssystem enligt serien ISO 9000 men ett sddant system &r manga ganger inte
tillrackligt. Vissa ldnder, som exempelvis USA, har egna kvalitetsnormer och dven
om dess inte anvinds officiellt s& krdver manga att dessa utférs som en
sjalvutvirdering.®

Inom modern kvalitetsutveckling dr aktiviteterna inriktade pa att forbattra processer
och pa att tidigt forebygga att defekta enheter produceras. Att utnyttja kontroll av
redan producerade varor, exempelvis i form av ankomstkontroll, dr darfor inte langre
sarskilt intressant. Genom aktivt forbattringsarbete gentemot leverantdren kan man i
det langa loppet eliminera kontrollverksamheten. Fel ska forebyggas eller fangas upp
sd tidigt som mojligt. Verkligheten skots dock inte alltid optimalt utan det &r
fortfarande ofta nodvindigt med viss kontrollverksamhet. ™

3.6 Portféljmodellen

For att strategin for att hantera leverantorer ska bli effektiv krdvs att kunden
overvager for vilka produkter som antalet leverantérer bor minskas, dkas eller vara
det samma. Strategin ska behandla vilken typ av relation som &r lamplig for varje
leverantor och for varje produktgrupp. En analys av ett normalt foretags
inkopskostnader visar att 20-80 regeln ofta géller. Inneborden av den dr att 20 % av
produkterna och leverantdrerna representerar 80 % av inkdpningsavdelningens
omsittning. Analysen kan vara ett forsta steg for att identifiera foretagets strategiska
artiklar och leverantorer. Den kan ocksa avsldja det stora antalet sma dyra produkter
och dess leverantorer.”!

Ett hjalpmedel for att skapa en effektiv strategi for att hantera leverantérer ar
utvecklingen av Kraljics matris som Olsen & Elram (1997) utforde.”” De flesta
foretag maste hantera flera olika typer av leverantdrer. Vissa kan vara av stor
strategisk betydelse medan andra enkelt kan bytas ut mot konkurrenter. For att
strukturera upp arbetet med att hantera olika typer av leverantorsforhallanden kan
matrisen anvindas. Matrisen delar in svarigheten att hantera sina leverantorer i fyra
grupper baserat pd tva olika dimensioner. Den forsta dimensionen behandlar
leverantorens strategiska betydelse och den andra dimensionen behandlar svarigheten
att hantera leverantdren. Modellens huvudsakliga anvindningsomrade &r att fungera
som en grund for klassificering av leverantérer samt som riktlinje vid val av

% Bergman & Klevsjo, (1995), Kvalitet frin behov till anvindning. Studentlitteratur.
70 11
Ibid.
! van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
72 11
Ibid.
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inkopsstrategi.”” Grundtanken med matrisen 4r att olika leverantdrer 4r av olika
betydelse for kunden som darfor méste utveckla olika strategier for de specifika
leverantorerna.”

En utveckling av Kraljics matris, som bendmns portfoljmodellen, kan utnyttjas for att
analysera portfoljen av foretagets leverantorsforhallanden. Det forsta steget i analysen
ar att finna nyckelfaktorerna som paverkar de tva ursprungliga dimensionerna. Den
forsta dimensionen, den strategiska betydelsen, paverkas av foljande nyckelfaktorer:”

o Kompetensfaktorer beskriver om den inkOpta komponenten ligger inom
foretagets kirnkompetens och om den ar av hog strategisk betydelse.

o FEkonomiska faktorer beskriver inkopets ekonomiska betydelse i termer av
volym och virde pa kopet. Aven méijligheten att fi okat inflytande hos
leverantoren for andra inkdp och komponentens bidrag till slutproduktens
l6nsamhet ingér i de ekonomiska faktorerna.

o [mage faktorer beskriver hur viktig den inkdpta komponenten ar for
varumdrket. Imagen paverkas av potentiella miljo- eller sdkerhetsintressen
som forknippas med mérket pad komponenten som kdps in.

Den andra huvuddimensionen i Kraljics matris hanterar de karakteristika som finns pa
en del leverantérsmarknader och som gor att marknaderna bor uppmérksammas extra.
Foljande faktorer paverkar svarigheten att hantera leverantorer pa vissa marknader: ’°

e Produktkinnetecken sasom hur unik och komplex produkten &r.

o Leverantorsmarknadens karaktdr behandlar hur manga leverantdrer som
finns och deras relativa del av marknaden, deras storlek och styrka samt deras
andel av koparens totala inkop.

e  Risk och osdkerhet relaterad till inkdpstransaktionen. Hur stor den tekniska
risken &r och hur opportunistiskt leverantoérerna uppfor sig paverkar denna
faktor.

Utifran dessa punkter identifieras foretagsspecifika faktorer och viktas med hénsyn
till deras betydelse for foretagets operationella verksamhet. Leverantorer delas sedan
in i fyra olika portfoljkategorier: Inflytande, Icke kritiska, Flaskhals samt den
Strategiska kategorin, Se Figur 3-5."

3 Schary & Skijstt-Larsen, (2001), Manaing the Global Supply Chain. Copenhagen business
school press.

™ van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.

> Schary & Skjott-Larsen, (2001), Managing the Global Supply Chain. Copenhagen business
school press.

7 Tbid.

" van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
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Leverantorer av Icke kritiska komponenter dr av 14g strategisk betydelse och litta att
hantera. Standardisering och konsolidering dr av stor vikt for denna typ av

leverantorer och
Svérighet inkopsadministreringen kan
att hantera med fordel outsourcas till

tredje part. Strategin for
denna kategori dr att
reducera antalet
leverantorer och antalet
komponenter som kops in
av liknande slag.
Leverantdrsforhallanden
ska 1 sd stor utstrdckning
Lig Icke kritisk Inflytande som mojligt skota sig sjilva
och fokus inom denna
kategori &r att reducera de
administrativa
kostnaderna.”®

Hog Flaskhals Strategisk

Lag Hog Strategisk
Betydelse

Figur 3-5 Portfoljmodellen for inkép
Kalla: Schary & Skjott-Larsen (2001), s.195.

Leverantorer som tillhor Flaskhalskategorin &r svéra att hantera och &r av lag
strategisk betydelse for kunden. Viktiga punkter for denna kategori &r att soka efter
alternativa leverantdrer och standardisera av inkdpen med syfte att hélla nere
kostnaderna for administrering. Kunden bor forsoka etablera forhéllanden som
fokuserar pé befintlig ingenjorskonst och involvera leverantoren i vardeanalys for att
sinka kostnaden for det operativa arbetet.”

Leverantorer inom den strategiska kategorin tillhandahéller produkter med hog
strategisk betydelse samtidigt som leverantérsmarknaden dr svar att hantera. Denna
kategori bor prioriteras och ges mycket uppméarksamhet av inkdpsansvariga. For att
skapa en vél integrerad forsorjningskedja bor ett néra samarbete med leverantdrerna
Overvigas. Det dr viktigt att tidigt & leverantdren delaktig i utvecklingsprocessen och
gemensam produktutveckling édr dnskvirt. Fokusering bor ligga pa langsiktiga vinster
och leverantoren bor ses som en naturlig forlangning av foretaget.

Inkop av produkter som befinner sig i Inflytande kategorin dr enkla att hantera och
produkterna dr strategiskt viktiga. Nyckelfaktorer inom denna grupp ar att identifiera
de virden som adderas av inkdpen och att paverka volymfordelningen mellan olika

78 van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
7 Tbid.
% Ibid.
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produkter och leverantorer s& att de totala materialkostnaderna sénks. En lag total
kostnad &r av storsta vikt eftersom det totala inkOpsvérdet ofta dr hogt i denna
kategori. Mal blir att uppnd Omsesidig respekt i leverantorsforhdllandena och att
tydligt kommunicera krav som ligger i framtiden.®'

Strategin inom var och en av dessa kategorier dr idealiseringar och nésta steg ar att
analysera de aktuella forhdllandena. Efter en analys av de relationer foretaget vill
uppna och de som rader idag kan specifika handlingsplaner skapas som ska beskriva
hur foretaget ska uppna sina idealiserade relationer.®

De forhallanden som ar attraktiva for foretaget och som for tillfdllet dr svaga bor
stirkas men tillvagagangssittet skiljer sig at beroende pa vilken kategori leverantoren
tillhdor. Om leverantdren tillhor kategorierna flaskhals eller strategisk bor
forhallandena fordjupas. De kan exempelvis stirkas genom 6kad kommunikation,
genom att kdpa storre volym av leverantdren, eller genom att involvera leverantoren i
produktutveckling. Om leverantorerna hor till grupperna Icke kritiska eller Inflytande
bor det begrundas om forhallandet kan stirkas utan att det allokeras s& mycket
resurser till forhallandena. En 16sning kan vara att oka leverantorens volym.™®

En annan typ av handlingsplan rekommenderas for leverantérer som har medelmaéttig
attraktionskraft och dir dagens forhéllande &r relativt starkt. Handlingsplanen bor gé
ut pa att 6ka antingen leverantorens attraktionskraft eller forhallandets resultat. En
strategi for att uppna detta &r att allokera resurser mellan aktiviteter som gor
forhéllandet mer attraktivt eller att helt enkelt minska resurserna som spenderas pa
forhallandet dven om det minskar dess styrka.**

Ytterliggare en typ av leverantorer dr de som har l14g attraktionskraft. En atgird som
verkar ldmplig vid forsta anblicken ar att byta de leverantorer som tillhdr denna
grupp. Innan detta gérs maste kunden se Gver sin nétverksposition si inte bytet
paverkar andra forhallanden negativt. Om leverantorerna tillhor flaskhalskategorin
maste  handlingsplaner utvecklas for att sdkra leveranser eller finna
ersittningsprodukter. Problemet med flakhalsprodukter 4r att hanterandet av
relationen ofta kostar mer &n virdet av produkten i sig. 80 % av tiden och energin hos
inkOp anviands normalt for dessa produkter. Administreringen av att kopa in produkter
i denna kategori bor ordnas sd effektivt som mojligt for att spara tid till mer
intressanta produkter.®

81 van Weele, (2002), Purchasing and Supply Chain Management. Thompson.
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3.7 Elektroniska affiarer

Foretag som vill vara konkurrenskraftiga méste idag arbeta med att effektivisera och
forbattra kommunikationen och relationen till sina leverantorer. Ett sitt att gora detta
ar att uppmérksamma de mdjligheter som finns i att anvénda sig av elektroniska
affarer. Ménga tror att elektroniska affarer ar lika med handel via Internet och world
wide web, men elektroniska affdrer &r mer dn Internet. Kommersiella partners som
har mycket transaktioner sinsemellan skickar ofta elektroniska och standardiserade
meddelanden direkt mellan administrativa system for lager, order och fakturering.®

Genom elektroniska affirer kan lidgre kostnader uppnds eftersom manuellt
registrerings- och kontrollarbete minskar. Information registreras en géng och kan
sedan anvédndas bade internt och externt. Minskat manuellt arbete ger storre sidkerhet
eftersom fel undviks i hogre grad. I méanga fall kan geografiska avstdnd f& minskad
betydelse vilket kan leda till att foretaget dven lyckas forkorta ledtider, sénka
lagernivaer och forbéttra leveranssikerheten. Snabbare, sdkrare och mer komplett
information innebér att planeringen kan fOrbéttras och uppfoljningen forfinas.
Samarbetsparten far ett mervirde genom att information finns sammanstilld och ar
mer lattillgédnglig. Om man anvénder elektroniska affarer i samarbetet med kunder
blir det lattare att nd ut pa en internationell marknad, samtidigt som man &r 6ppen for
kunderna dygnet runt.”’

De indirekta, strategiska fordelarna &r ofta dnnu viktigare 4n de direkta fordelarna
som kan uppnds. Elektroniska affdrer kan anvindas for att bygga nya affirsmodeller
som ger ett nytt och effektivare sitt att arbeta. Det strategiska synséttet med dndringar
i affdrsprocessen och i1 verksamhetens organisation skapar konkurrensfordelar
gentemot konkurrenterna. D& foretaget ska Overga till elektronisk handel krdvs
mycket analysarbete och detta &ar ett bra tillfalle att se Over sina rutiner.
Arbetsuppgifter kan forandras och i vissa fall helt forsvinna.®

Foretag som bedriver e-handel kan utnyttja Internet for att utfora nagon eller alla av
foljande transaktioner som alla dr viktiga for att forsorjningskedjan ska fungera bra:*

Alla partners i forsorjningskedjan kan forses med information
Forhandla priser och kontrakt med bade kunder och leverantorer
Lata kunder lagga order

Lata kunder spara order

Fullfélja och sénda order till kunder ta emot betalning fran kunder

% Fredholm, (1999), Elektroniska affirer. Studentlitteratur.
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Internet dr den forsta kanalen som gor det mojligt att ha information tillgidnglig vid en
central kélla, exempelvis séljarens webserver. Det ar bland annat mdojligt att dela
efterfriga och lagernivder on-line med sina leverantdrer. Exempelvis ska General
Motors skota inkdp Over nitet av allt fran haftklamrar till styrhjul. Hos Intel har
automatiserade on-line ordersystem ersatt flera hundra orderexpediter. *° Det &r
fortfarande ganska nytt med elektronisk affirskommunikation, samtidigt som
standard och teknik redan é&r vilutvecklade. Det finns déarfor mdjlighet till
konkurrge]:nsférdelar samtidigt som det dr relativt riskfritt att infora elektronisk
handel.

3.8 Verktyg for elektroniska affirer

Ett foretags affarsprocesser innefattar hur rutinerna i organisationen dr uppbyggda
och hur samspelet med externa partner och intressenter sker. Affarsprocesserna ar det
primira inom en organisation och elektroniska affarer &r ett medel att forbattra dem
for att uppna en mer effektiv organisation och administration. Elektroniska affarer ar
en teknik som kan anvidndas for handel men ocksd for i stort sett all typ av

affarsverksambhet,
exempelvis betalningar,
transporter och

forsékringar. Det finns
flera olika tekniker och
metoder for att etablera
elektronisk handel.”

Verktyg  for
Elektroniska
Afférer

Elektroniska Affirer Hur affarsprocesser,
elektroniska affdarer och
de metoder som
anviands relaterar till
varandra beskrivs
schematiskt 1

Figur 3-6.

Afféarsprocesser

Figur 3-6 Foretagets affdrsprocess i relation till elektroniska afférer och verktyg for att utfora dem.
Kailla: Egen, paverkad av Fredholm (1999). 5.63.

Traditionellt har telefon, post och fax varit de vanligaste kommunikationssitten da det
géller den koordinerande kunskapsdverforingen mellan kunder och leverantorer. Idag

finns allt fler moderna kommunikationsmedel tillgéngliga och datoriserad 6verforing
blir allt vanligare. Enligt en enkdtundersokning utférd under 2001 och 2002 da olika

% Chopra & Meindl (2001), Supply Chain Management strategy, Planning and Operation.
Prentice Hall.
%! Fredholm, (1999), Elektroniska affirer. Studentlitteratur.
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tillverkande foretag kontaktades kommer anvéndningen av e-post, EDI, Extranet,
kanban och e-marknadsplatser att 6ka pa bekostnad av telefon, post och fax nér det
giller kommunikationen med leverantorer.”

Den typ av verktyg for elektroniska affdrer som passar den aktuella méalgruppen bést
bor anvéndas. De flesta foretagen har en mycket stor spridning i strukturen mellan
leverantorer och kunder. De har en del stora affdrspartners och andra som de bara
handlar sporadiskt med. De sma kopen &r lika administrativt tunga som de stora och
det dr dérfor angeldget att kunna handla elektroniskt med s& ménga som mojligt. Ett
foretag tvingas dérfor arbeta med olika tekniska 16sningar for elektroniska affarer.
Maénga foretag anvinder EDI med stora kunder och leverantorer och nithandel med
mindre.”* For att underlitta arbetet bor foretaget standardisera det sitt de hanterar
elektroniska affédrer sa langt det &r mdjligt. Antingen kan foretaget anvénda det sétt
som passar de flesta av leverantdrerna eller s& kan programvara for elektronisk
kommunikation kopas in av tredje part som ser till att varje leverantdr kan motta
ordern pa det sitt som passar den, vare sig det ar via EDI, webb eller fax.

Har foljer en beskrivning av de olika verktyg som kan anvédndas for elektronisk
handel. De som behandlas dr EDI, Néthandel, intranet, extranet, elektronisk post,
EDA, elektroniska formuldr och automatiska fax.

3.81 EDI

Det forsta verktyget som beskrivs och som kan anvidndas for elektronisk handel &r
EDI. Kommersiella partners skickar ofta elektroniska och standardiserade
meddelanden direkt mellan administrativa system for lager, order och fakturering.
Detta kallas EDI, Electronic Data Interchange. 1 de flesta fall f6ljs en standard for
elektroniska meddelande frin FN och ISO som kallas Edifact.”” EDI har
revolutionerat orderprocessen pd flera fOretag genom att gora den mindre
tidsberodende och genom att forbéttra bredden, och kvaliteten pd den data som
overfors.” EDI dr dessutom automatiserat genom att uppgifter som ska skickas i
elektroniska formuldr himtas frén en databas i affirssystemet och riskerna att det blir
fel ar mycket sma.”’

Da EDI anvénds i handel gér proceduren i de flesta fall till pa liknande sett som vid
traditionell handel via papper. Skillnaden ar att pappret ar ersatt med ett elektroniskt
meddelande. Bestillning, bestdllningsidndring, bestdllningsbekriftelse och faktura ar
vanliga  EDI-meddelanden. = Meddelanden  kan  Overforas  bade  via

% Selldin, E. Utformning av forsérjningskedjor i svenska foretag. Bittre produktivitet, vol 7
(2002).
% Fredholm, (1999), Elektroniska affirer. Studentlitteratur.
95 11.;
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% Coyle, Bardi & Langley, (1992) the Management of Business Logistics. West Publishing
Company.
97 Fredholm, (1999), Elektroniska affirer. Studentlitteratur.
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direktkommunikation mellan EDI-parterna och med hjélp av trafik via tredje part, da
ett sa kallat VAN (Value-Added Network) utnyttjas. Ett forsok att oversitta VAN till
svenska skulle kunna vara nit med mervirdestjanster.” Okade transaktionsvolymer,
olika typer av standarder och kommunikationsprotokoll har lett till problem med
inkompatibla EDI-meddelanden for direktkommunikation mellan parter.” Det ar for
att komma runt detta problem som VAN anvénds for att bara de meddelanden som
overfors. VAN-foretagen ér ett slags mellanled dd EDI-meddelanden transporteras.'®
Fordelar med VAN ér att parterna kan ha olika tekniska 16sningar och de behover inte
vara uppkopplade samtidigt. VAN-foretagen har hela tiden personal som Overvakar
trafiken vilket innebér hog sikerhet.'"!

En nackdel ar att det ar dyrare for foretagen att koppla ihop sig via ett VAN én att
koppla ihop sig direkt.'” Internet kan anvindas for att direkt utbyta EDI-
meddelanden utan att gd genom VAN. Flera faktorer gor Internet lampligt for EDI.

o flat-pricing, mdngden av information som dverfors paverkar inte kostnaden.
Detta skiljer sig frdn ndr VAN anvénds da en avgift ofta tas ut per overford
bokstav.

e Billig och stor tillgdnglighet, endast uppkopplingen mot Internet kostar och
mojlighet till uppkoppling finns i 140 lander.

o Det finns flera vanliga e-poststandarder som &r bevisat pdlitliga och systemen
ar ofta kompatibla. E-post kommer fram med stor sékerhet och det gér for det
mesta vildigt snabbt. VAN-meddelanden kan ddremot ta timmar eller dagar
pa sig for att komma fram.

o Sdkerhet, krypteringssystem inkorporeras idag i e-postsystem vilket leder till
okad sikerhet. '

Idag kriavs mycket arbete for att starta ett EDI samarbete, vilket betyder att det lampar
sig bast for kommunikation dir det finns en langsiktig relation mellan tva parter.
Manga sitter upp en minsta volym for vilken det dr meningsfullt att ha EDI.
Kostnaden for att inféra EDI brukar anses vara mycket hogre &n inforandet av
exempelvis ren webbhandel.'”

Det finns ocksd mojlighet att overfora EDI-meddelanden via FTP. I denna 16sning
skapas for varje handelspartner vanligtvis ett konto som det krivs ett 16senord for att
komma in pa. Varje EDI-meddelande lagras sedan i en fil. Det finns flera rutiner for

% Fredholm, (1999), Elektroniska affirer. Studentlitteratur.

% Kalakota & Whinston, (1996), Frontiers of Electronic Commerce, Addison-Wesley.
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att komprimera meddelanden och dessutom finns andra nyttofunktoner som &r
tillgdngliga for i stort sett alla datorsystem som anvénder Internet. Manga av dessa ar
kompatibla 6ver olika plattformer exempelvis frin UNIX till Mac och fran UNIX till
P C.IOS

3.8.2 Intranet och extranet

Andra sétt att hantera elektronisk handel &r att anvénda sig av Intranet och Extranet
som dr foretagsnitverk tillgingliga endast genom anvidndarnamn och l6senord.
Intranet fungerar som ett sétt att sprida kunskap, erfarenheter och virderingar internt
inom foretaget. Extranet fyller liknande syften men omfattar &ven kunder,
leverantorer och andra utanfor foretaget som ir kopplade till forsorjningskedjan.'®

Intranet kan kopplas internt till EDI och kan d& anvdndas for att sprida uppgifter
sasom pris internt. Uppgifterna kan hdmtas fran leverantdrens Extranet eller komma
som ett EDI-meddelande. Detta gor det effektivt och enkelt att himta och anvidnda
informationen.'"’

Ett foretag som anvinder Extranet kan goéra information tillgédnglig for det antal
kunder som foretaget vill. Extranet kombinerar pa detta sitt privathet och sidkerhet i
oberoende nitverk med den globala rickvidden genom Internet.'” Alla som har
webbldsare och behorighet kommer &t information som finns p& Extranet.
Leverantoren kan pé ett standardiserat och enkelt sétt bygga 16sningar som kunden
uppfattar som en individuell tjanst. Vid inloggning kan kunden exempelvis méotas av
ett personligt hilsningsmeddelande och en lista av vad som bestélldes vid forra
inloggningen. Sannolikheten att kunden ir intresserad av samma varor &r stor och den
slipper g& igenom hela produktdatabasen igen vilket forenklar arbetet.'” Det ér ocksd
mojligt for kunden att ldgga ut information till sina leverantorer, exempelvis kan
séljkampanjer och information om hur aktuell férsiljning gir vara av intresse. Det blir
da littare for leverantdrerna att planera sin produktion.'"”

3.8.3 Naithandel

Nithandel eller elektroniska inkdp anvénds i de flesta fall synonymt med handel av
varor och tjanster pa Internet och det &r i denna betydelse begreppet anvénds hir. Det
ta dr ytterligare ett verktyg for att bedriva elektroniska affarer.

19 K alakota & Whinston, (1996), Frontiers of electronic commerce, Addison-Wesley.
1% Schary & Skjott-Larsen, (2001), Managing the Global Supply Chain. Copenhagen Business
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Nithandel anvinder Internet och intranetteknologier for att automatisera processen
med att inforskaffa material. De material som kops in pad detta sdtt dr ofta
underhallsprodukter och produkter och tjénster relaterat till reparation. Nathandel
bedrivs ofta utifran en intern marknadsplats mellan ett foretag och dess leverantorer
och genom denna tillats foretag att utfora affarer i realtid. Elektroniska inkop har dkat
dramatiskt sedan senare hilften av 1990-talet.''' Den omfattande sikerhetslosning
och integrationen med befintliga system som néthandeln krdver gor att den blir dyr att
inféra. Da foretaget redan anvinder ndthandel dr det dock enkelt och billigt att inféra
nya partner i den befintliga 16sningen.'"?

Fordelar med en 16sning via Internet &r att tekniken dr enkel och vanlig, de flesta
behdrskar den redan. Det gar ocksa litt att komma in i nya webbaserade
tillimpningar. En annan fordel &r den mojlighet till bredare och djupare samarbete
som kan byggas upp genom oOkad interaktion. Den storsta nackdelen &r
sikerhetsriskerna. En annan nackdel &dr att det dr storre risk att de elektroniska
formuldren som ska fyllas i pa webben blir fel &n om man arbetar med exempelvis
EDI eftersom det bara gar verifiera att de ér ritt till en viss del. '®

Undersokningar visar att cirka 30 procent av inkdpen av produkter for underhall och
reparationer gors utanfor kontrakt som upprittats med leverantorer vilket gor att
foretagen far en extra kostnad pa ungefér 50 procent. For att komma runt detta behovs
standardiserade inkdpssystem. Med hjélp av dessa kan foretaget forsékra att alla som
koper in produkter anvidnder godkédnda leverantdrer. Stora foretag som vill fa
rationella inkdp och hélla laga priser 10ser ofta detta genom att inrdttat inkOpsnatverk.
I flera fall dr det inte direkta insatsvaror till produktionen som kops i inképsnitverken
utan Ovriga produkter. De godkinda leverantrerna maste ofta lagga upp en digital
produktkatalog pa det gemensamma nétverk som anvénds. Inkdparna kan sedan lidgga
order individuellt och sékert till den godkédnda leverantdren. Alla som &r anstillda pa
det kopande foretaget kan bestilla online och i enighet med avtal som foretaget har
med leverantdren. De kopande foretagen kan ocksa hitta och begira in offerter fran
nya leverantdrer i nitverken. '

Ett annat sétt att utfora elektroniska inkop &r att ansluta sig till forséljningsnatverk.
Dess syften ar att gora orderflodet till kund och aterforsiljare mer effektivt. Den som
har marknadsplatsen véljer ut vilka tillverkare som far vara med. Det utvecklas ofta
fran att bara vara ett fatal utvalda tillverkare till att ett oberoende bolag bildas och i
stort sett alla tillverkare i branschen far vara med. Forsdljningsnédtverken skapar
merviarde for tillverkarna genom att ha system for kataloghantering,
orderadministration och integration mellam deras affarssystem. Kunden tjanar pa att

"1 Schary & Skjétt-Larsen, (2001) Managing the Global Supply Chain. Copenhagen Business
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kunna handla varor fran flera aterforséljare pa samma sida, den slipper da leta runt pa

flera olika webbsidor'">.

Ytterligare ett satt att utfora elektronisk handel &r att anvinda sig av neutrala
elektroniska marknadsplatser. Pa dessa kan kopare och siljare i en viss bransch eller
region mdtas. Denna typ av marknadsplats byggs ofta pa produkter eller tjénster i ett
visst sortiment, som kontorsmaterial eller konsulting. Ibland kan den ocksa baseras pé
aktorer i en viss bransch som byggbranschen. Den som skoter en neutral
marknadsplats sdljer inte nagra produkter utan far sina intékter fran till exempel
medlemskap, provision pa gjorda affirer och uthyrning eller forsidljning av e-
handelsmjukvara. ''®

Huvudskillnader gentemot de andra sétten att utfora elektroniska inkop jamfort med
neutrala elektroniska marknadsplatser ér att:'"’

o Flera kdpare och siljare involverade
e Det ir en oberoende tredje part som administrerar marknadsplatsen
o E-marknadsplatsen maste ta hansyn till intresset hos bade kdpare och séljare.

P4 denna typ av marknadsplats kan alla sélja sina produkter i full konkurrens med
andra tillverkare. P4 dessa marknadsplatser finns ofta mycket information som &ar
intressant for branschen. Det finns tre huvudtyper av funktionalitet pd neutrala
elektroniska marknadsplatser: ''®

— Katalog med information om produkter
— Prisséttning i form av offertforfragan, auktion eller bors
— E-handelsprogramvara for orderhantering

Pa en del marknadsplatser bestimmer séljaren ett pris och koparen kan acceptera
genom att bestilla varan. I andra fall sitts priset genom ett auktionsforfarande.'"’
Mycket av den service som erbjuds pd marknaderna baseras pa skalekonomi och
bygger p4 att en tredje part utfor aktiviteter at flera kopare och siljare.'*

Idag, tre ar efter IT-kraschen, har mer dn varannan handelsplats dér séljare och kdpare
kan moétas pa Internet forsvunnit visar nya siffror fran Exportradet. Det fanns for tre
ar sedan 55 e-marknader 1 Sverige, idag finns endast 24 av dem kvar. Nagra har flyttat
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utomlands eller gatt ihop med andra, men de flesta har gatt under. '*' Exempel p4 e-

marknadsplatser 4 Amazon, goCargo, ChemContent Auto-xchange, Covisint'**.

3.8.4 Slutna webbsidor'*

En ny typ av sitt for foretag att hantera transaktioner dr via slutna webbsidor. Har
sammanlinkas ett foretag med sina kunder, leverantorer eller bdde och. Dessa slutna
webbsidor ger foretag mojlighet att kommunicera pa ett sikert sitt med enskilda
partners och de oOkar ocksd mojligheten till att utbyta annan information som
lagerstyrning, produktionsplanering och orderfullféljning. Tanken &r att endast
godkinda partners ska komma &t informationen som finns tillginglig pd webbplatsen
och édtkomsten styrs ofta via l6senord och anvdndarnamn. Genom att delta i ett
samarbete via slutna webbsidor som 4gs av en kund kan leverantoren bygga nirmre
relationer till kunden. Det finns ocksa leverantdrer som viljer att starta sina egna
slutna sammanliankande webbplatser.

Liksom EDI-nétverk kan privata sammanlankningsplatser minska den tid och kostnad
som interaktion mellan foretag kriaver. De privata sammanlidnkningsplatserna har en
fordel gentemot EDI genom att de tillater delning av dokument, ritningar, produkt
design 1 standardformat och i realtid. De ger ocksa en mdojlighet till att kombinera
Internetbaserade plattformer med den sékerhet som finns i EDI-system. De slutna
webbsidorna har en fordel gentemot vanliga e-handelsplatser genom att de hjilper till
fokusera aktiviteter pa processer och inte pa pris. De som deltar i denna typ av sidor
har redan klarat av prisforhandlingen och sidan &r istdllet ett forum for
informationsutbyte.

Det blir en avsevérd kostnad for en leverantér om den ska hantera flera olika kunders
slutna webbsidor. En stor leverantor kan tjina pa att ha en egen sida som dess kunder
far ansluta sig till. Fordelen med att dga sidan ar att foretaget sjilv kan bestimma vad
det vill fokusera pé, exempelvis om lagerkontroll eller produktdesign anses vara de
viktigaste omradena. Vilken typ av slutna webbsidor som &n anvénds &r kostnaden for
denna typ av system mindre 4n kostnaden att sitta upp ett EDI- nétverk.

Da ett foretag ska besluta om det ska sitta upp sin egen webbsida eller ansluta sig till
sin partners sida bor det ha frimst tvé faktorer i beaktande. Dels méste foretaget ha
hég kompetens nér det géller att hantera online kommunikation och dels maste det ta
hénsyn till sin position inom forsorjningskedjan. Den forsta faktorns styrka beror pa
det tekniska system som anvinds och den tekniska kunskapen som finns inom
foretaget. Den storsta tekniska utmaningen ligger i att hantera kataloginnerhall.
Foretaget maste kunna samordna, publicera och frekvent uppdatera specificering,
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priser och tillgdnglighet av produkter for flera olika anvéndare och i flera olika
format. Det krdvs kvalificerade datahanteringssystem, annars kommer dessa uppgifter
att bli alltfor tidskrdvande och kriva mycket manuellt arbete. Ett vl fungerande
affarssystem och bra kommunikation inom foretaget dr en forutsittning. Den andra
faktorn som relaterar till styrkan inom forsorjningskedjan far betydelse genom att en
stark position krévs for att komma 6ver de kulturella och politiska hinder som ofta
gOr sig gillande nir det géller att implementera ett nytt system.

3.8.5 Webb-edi”

De flesta foretag anvdnder bade EDI och néthandel for att 16sningen ska passa alla
samarbetspartners. Kunder som anviander EDI for transaktioner som order och faktura
kan tjdna pa att parallellt anvénda sig av leverantorers webbplats for andra drenden.
En kombination av de tva teknologierna kallas webb-edi. Detta koncept gor det
mojligt for bagge parterna att anvianda den teknik som passar dem bist.

Det gér att arbeta pa samma sétt &ven mot leverantdrer. I samarbetet med leverantorer
kdnner systemet om anviandaren som for tillfdllet anvander systemet utnyttjar webben
eller EDI. De leverantorer som far order via webb kan hdmta ner den med en
webbldsare. Parallellt finns formuldr som hor till orden, exempelvis orderbekriftelse
och faktura, pd samma webbplats som den ursprungliga orden hamtats pa. Manga av
uppgifterna &r ifyllda fran borjan. Leverantéren kompletterar med de uppgifter som
behdvs och sedan skickas informationen som ett EDI-meddelande direkt in i koparens
affarssystem.

OBI ér en standard for webb-EDI och det stir for Open Buying on the Internet. Den
har tagits fram av en amerikansk organisation fOor att passa dven sma foretag.
Anvindningsomradet for OBI dr inkop av indirekta varor som kontorsmaterial dér det
finns avtal mellan kopare och séljare som reglerar priset. De leverantdrer som ingér
uppréttar en databas med priser och villkor for de varor som ingar i kundens avtal.
Det kopande foretaget far ett 16senord som ger dem tillgang till leverantdrernas
databaser via sin webbldsare. D& en produkt ska handlas lidggs en order hos
leverantoéren som sedan skickas vidare med EDI till ett centralt system hos kunden dir
godkdnnande kan ske. Dérefter bekriftas kopet med en EDI-order till leverantéren
och kopet ar klart. Det enkla séttet att arbeta gor att ramavtalen anvénds och personal
pa foretagen inte soker andra losningar. Det enda som krévs dr en PC kopplad till det
interna nitverket och en webbldsare. Om personalen anvénder sig av tekniken och pé
sd& sdtt utnyttjar ramavtalen blir resultatet effektivare arbetssdtt och ladgre
inkopskostnader. '*°

12 Eredholm, (1999), Elektroniska affiirer. Studentlitteratur.
125 :
Ibid.
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3.8.6 EDA"

Maénga sma foretag anvénder sig av EDA, som stér for Electronic Data Access, for att
utfora elektroniska affarer. Det kallas ibland dven on-line kommunikation och delade
databaser. EDA ir ett enkelt sitt att kommunicera elektroniskt och innebér att foretag
som levererar produkter eller tjanster delar med sig av delar av innehallet i sina
datorsystem till sina kunder. Tekniken har funnits innan Internet bérjade anvéndas for
att gora affarer och samarbetet sker ofta genom vanligen uppringda telefonlinjer.

Med EDA kan en partner ga in och soka efter information och exempelvis se om en
viss produkt finns i lager. Det gér for det mesta dven att 14gga bestéllningar direkt in i
leverantérens system. Dessutom kan kunden ofta f& uppgifter om tidigare
bestéllningar och annan information.

Det finns tva alternativ nir man arbetar med EDA. Antingen kan kunderna ringa upp
det egna systemet via en telefonlinje eller sa finns foretaget med bland andra
leverantdrer av varor och tjénster pa en elektronisk marknadsplats.

Tekniken krdver en del manuellt arbete och hér ligger en skillnad mot EDI. Studier
visar att det dr sdmre kvalité pa den verforda informationen, kostnaderna hégre och
servicenivan lagre jamfort med EDI-teknik. En annan nackdel &r att det &r
enviagskommunikation och darfor svar att rétta till misstag. Fordelar ar att det ar
relativt billigt att komma igédng och att kunden snabbt kan f& overblick Over
exempelvis lagersaldo, vilket ofta passar bra for sma kunder.

Ett annat verktyg for elektroniska affdrer dr produktdatabaser, de drivs ofta av en
neutral databasvird. En inkopare som kopplar upp sig till databasen kan studera olika
leverantorers produkter, dess egenskaper och ibland ocksd dess pris och
leveranstillgédnglighet.

3.8.7 Elektronisk post

Den enklaste och mest spridda metoden att kommunicera dver Internet &r via e-post.
Detta dr ocksa ett verktyg som kan anvéndas for att bedriva elektroniska affirer.
Handelsparterna behover komma 6verens om krypteringsmetod for sédker e-post och
dessutom vilket format som ska anvindas pd meddelandena.'”” D4 e-post anvinds i
affairskommunikation bifogas de filer som ska Overforas och det &r ofta
ordbehandlingsdokument och kalkylark som é&r aktuellt. E-posten kan ocksa bira
EDI-meddelanden eller andra typer av dokument som exempelvis ritningar. Det gér
ocksa att anvénda e-post for affirskommunikation till ett informationssystem, vilket
sker genom formaterade elektroniska blanketter i ett system for elektronisk post.

126 Eredholm, (1999), Elektroniska affiirer. Studentlitteratur.
127 K alakota & Whinston, (1996), Frontiers of Electronic Commerce, Addison-Wesley.
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Tekniken har fordelar genom sin enkelhet och att tekniken ofta redan finns etablerad
pé foretagen. Bade implementeringskostnaderna och driftkostnaderna blir da lagre.'*®

3.8.8 Automatiska fax™

D& bestédllningar gors via fax &r det vanligaste forfarandet att ett datasystem
producerar ett papper, exempelvis en inkdpsorder, som matas in i en faxapparat och
kommer fram i form av ett papper vars uppgifter manuellt matas in i mottagarens
system. P& detta sétt dr inte fax elektronisk affairskommunikation. Det kan det
didremot vara om ett inkOpssystem automatiskt skickar ivig ett fax.

Det finns mgjligheter att kombinera fax med EDI-system. EDI-system kan inforas for
de leverantorer som har nog med teknisk kompetens och for de andra kan ett
Oversattningssystem finnas sa de kan fortsdtta ta emot sina bestdllningar via fax. Det
finns olika leverantorer som siljer denna typ av system, en ir Infoaccess."”” Kunden
sinder ivdg alla sina order pd samma sitt. P4 det foretag som tillhandahaller
Oversattningssystemet finns en server som ser till att ordern 6verfors pa det sitt som
passar leverantoren, exempelvis via fax. Leverantdren bekriftar sedan ordern pa det
sitt som passar. Bekréftelsen och fakturan skickas via Oversittningssystemet och
kommer in i foretagets system pa den form som Onskas. Informationen lagras pa ett
sétt som gor att foljsedeln matchas mot fakturan for att se om dessa stimmer Gverens.
Gor de inte det skickas fakturan tillbaks till leverantdren direkt och felet kan
upptéickas1 3il ett tidigt 14ge. Detta dr mycket viktigt for att undvika att vardefull tid gér
till spillo.

3.8.9 Elektroniska formulir'*”

Idag finns méanga formuldr pa Internet som kan fyllas i elektroniskt. Den storsta
fordelen med att ldgga ut blanketter pa Internet adr att de kan struktureras sa att
resultaten gar att fora in direkt i mottagarens system. En annan fordel ar att det ar
enkelt att uppdatera blanketterna. Ett av anvidndningsomridena for elektroniska
blanketter dr bestdllning av varor. Sma kunder kommer &t blanketterna via en
webbsida eller genom utskick. Dér kan de fylla i bestdllningsinformation och sedan
skicka tillbaka formuldret till leverantéren. En sorts elektronisk blankett 4r EDI-
meddelande men eftersom de sdnds direkt mellan system ar detta dr en speciell form
som man brukar skilja fran andra elektroniska blanketter

3.9 VMI

Traditionellt lagger kunder en order till sina leverantérer nir de vill bestélla nya
komponenter, men det finns ineffektivitet i detta sétt att fylla pé lager. For det forsta

128 Fredholm, (1999), Elektroniska affiirer. Studentlitteratur.
129 :
Ibid.
130 http://www.infoaccess.net/successstories.asp?pg=manufacturer&sub=dow, 2003-03-10.

131 http://www.infoaccess.net/successstories.asp?pg=manufacturer&sub=dow, 2003-03-10.
132 Eredholm, (1999) Elektroniska affiirer. Studentlitteratur.
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far leverantéren inga forvarningar om vilka krav som kommer fran marknaden pa
nagot enkelt satt, for att fa reda pa marknadernas forvantningar maste de forsoka gora
prognoser. Detta kan vara svart eftersom underleverantdrerna inte har nagon
direktkontakt med slutanvdndaren av sina produkter och som en f6ljd av detta méste
de ha sdkerhetslager. For det andra drabbas ofta leverantdren av ovéntade
bestillningar som kunden vill ha pa kort tid d& forséljningen av produkten forédndrats
snabbt. Detta leder till frekventa fordndringar i produktions- och distributionsscheman
vilket medfor okade kostnader. Antingen blir kundservicen lidande eller maéste
leverantéren halla hoga lager for att undvika att lagren ska ta slut.'>

Det finns andra sitt &n traditionella order for att hantera lagernivaer. Istillet for att
kunden lagger vanliga order kan den dela med sig av information till leverantdren.
Denna information relateras till det verkliga anvidndandet eller forsiljning av aktuell
produkt. Informationen kan innehalla hur mycket som for tillfallet finns i lager hos
kunden, vilka order som ligger ute och detaljer som relateras till andra
marknadsforingsaktiviteter som exempelvis om det &r nagon forséljningskampanj pa
gang. Informationen Overfors vanligtvis via EDI Leverantéren utnyttjar denna
information och tar ansvar for att fylla pad kundens lager. Istéllet for att kunden
skickar traditionella order finns forutbestimda nivder som anger O6vre och under
grianser som kundens lager hela tiden ska ligga mellan. Det ar leverantdrens ansvar att
lagret &r inom 6nskande nivéer.'**

Detta system &r kidnt som VMI, Vendor Managed Inventory. Ett sédant arrangemang
maste baseras pa ett nira samarbete mellan kund och leverantdr for att fungera
tillfredsstillande.'”> En tanke med systemet ir att leverantdrer med stor kunskap om
ett litet antal produkter ska kunna prognostisera och hantera flodet av produkter hela
viagen till slutkonsumenten. Detta kan resultera i att lager och andra kostnader
reducerades for kedjan som helhet. Kunden kan dra nytta av att produkter lagras
tidigare 1 kedjan genom att stora delar av lagret forflyttas till leverantdren.
Leverantoren héller mer lager och hjilper till att forsédkra att kundens servicenivaer
kan garanteras."*® Ytterligare en fordel for kunden é&r att sikerhetslagren kan minskas
betydande dé risken med tomma lager minskar. Ofta betalar inte kunden for lagren
forrin de har salts eller anvénts vilket innebir en fordel for kundens kassaflode."”’

Fordelen for leverantdren ar att de har direkt tillgang till information om den verkliga
efterfragan och genom det kan de béttre planera och schemalidgga produktion och

13 Christopher, (1998), Logistcs and Supply Chain Management Srategies for Reducing Cost
and Improving Service. Financial Times, Prentice Hall.

* Ibid.

% Tbid.

13 Blatherwick, (1998), Vendor-managed inventory: fashion fad or important supply chain
strategy?. Supply Chain Management: An International Journal.

137 Christopher, (1998), Logistcs and Supply Chain Management Srategies for Reducing Cost
and Improving Service. Financial Times, Prentice Hall.
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distribution. P& sa sitt forbattras kapacitetsutnyttjande och kravet pa sidkerhetslager
minskas. **

Det ar dock flera faktorer som gor det svért att hantera VMI pa ett effektivt sitt,
speciellt med stora kunder. Leverantéren kan ha svart att forstd kundens strategi for
att hantera forsorjningskedjan. Kunden kan vara ovillig att dela med sig av strategin
for hela forsorjningskedjan och av alla marknadsplaner. Detta blir sarkskilt tydligt da
kunden har egna starka mérken och konkurrerar med andra aterforsiljare.
Leverantorer 4r i sin tur sdllan villiga att samarbeta med andra leverantorer eller
konkurrenter for att samordna leveranser till aterforséljaren.'”

For att VMI ska bli effektivt maste den som dr bast lampad och i bést position for att
styra forsorjningskedjan kontrollera den. Det behdver inte alltid vara den starkaste
parten. Om samarbetet fungera finns mdjlighet att minska den totala kostnaden i
kedjan och inte bara forflytta den upp eller ner i kedjan.'*

3.10 Versionshantering

For att ett foretag ska fungera effektivt maste de kunna hantera de dokument de
arbetar med pa ett bra sétt. Alla olika avdelningar maste kunna hitta vad de s6ker och
det maste finnas smidiga sétt att komma at dokument som &r kopplade till de man
arbetar med. Dessutom maéste uppdatering av dokument fungera enkelt och nya
versioner av handlingar méste kunna sparas pa ett bra sitt. Traditionellt har foretag
och projekt pa olika nivaer behandlat nya versioner av data manuellt i pappersarkiv.
Utvecklingen av datorer i kombination med mer avancerade produkter och stdrre
projekt har lett till ett 6kat behov av att kunna hantera allt fler produktversioner under
allt kortare tidsperioder."*' Det ligger en stor utmaning i att minimera tid till marknad
och samtidigt behalla kontroll dver organisationens data.'** Idag kan mingder av
information skapas pa ett enkelt sétt och for att gora det ytterliggare komplicerat kan
informationen lagras i en mingd olika format.'*® Mycket data ska distribueras
automatiskt till personer i foretaget vid rétt plats och tidpunkt.'**

PDM utlases Product Data Management och kan Gverséttas ungefar med produkt-
eller versionshantering. PDM dr den funktion i foretaget som hanterar data om
produkter. Hantering av produktdata kan handla om allt frd&n den fOrsta

8 Tbid.
139 Blatherwick, (1998), Vendor-managed inventory: fashion fad or important supply chain
Al*f(;)fategy?. Supply Chain Management: An International Journal.
Ibid.
1 Strom, (1999), Trender inom PDM: Mogen teknik for rorlig marknad. Verkstiderna.
"2 www.pdmic.com/undrstnd.html#brief, 2003-03-15.
143 CIMdata, (1997), Produkt Data Management: The Definition An Introduction to Concepts,
Benefits and Terminology.
1 www.pdmic.com/undrstnd.html#brief, 2003-03-15.
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kravspecifikationen till information for eftermarknad och destruktion.'* PDM-system
hanterar dessa problem genom att huvuddata bara bevaras pa ett stille i ett sdkert
”valv”. Integritet kan ddrmed sdkras och alla fordndringar kan styras och kontrolleras.
Kopior av dessa data kan distribueras till anvdndare i olika avdelningar for att
designas, analyseras och godkdnnas. All data som #dndras sparas sedan i valvet
bredvid dldre data.'*

3.10.1 Krav pa PDM-system

Ett PDM-system &r ett datorprogram med funktionalitet for att stodja alla delar i
hanteringen av produktdata.'”’ PDM-system haller reda pi de data och den
information som krévs for att designa, tillverka och for att sen leverera och underhélla
produkter.'*® Det existerar en mingd olika PDM-system med olika egenskaper och
anviandningsomraden. Viktiga funktionaliteter som finns ute pd& marknaden &r
mojligheten att koppla dokument, att skapa bra sokvdgar och att hantera olika
versioner och uppdateringar i dokument. Andra viktiga funktioner dr mdjligheten att
skapa strukturerade gransknings- och frisldppningsforfaranden. Dessa funktioner
beskrivs noggrannare nedan.

Produkter har ofta en struktur bestdende av artiklar och delsystem, nér dessa sitts
samman bildar de en produkt som kan erbjudas pa marknaden. Produktstrukturen kan
i princip ha hur ménga nivaer som helst. Olika PDM-system skiljer sig at hur de &r
uppbyggda, det viktiga dr att den som letar efter information enkelt ska kunna hitta
kopplade dokument. Varje beskrivning av produkten maste kunna sparas pa ett sdkert
sdtt och det maste dven finnas system for sédkerhetskopiering. For att olika delar av
produkten ska kunna hittas i en s6kning sa maste den lagras pa ett sétt som gor att
delarna blir sokbara.

Samtliga delar av den produktbeskrivande informationen kommer troligtvis att
genomgé fordndringar och det blir darfor viktigt att kunna hélla reda pa olika
versioner av produktbeskrivningen. Aldre versioner méaste lagras pé ett sitt att de blir
latta att finna. De flesta PDM-system kan l&dmna information om produktens utseende
vid en viss tidpunkt som kan vara bade framét och bakét i tiden. Genom att ange ett
visst datum och begira att fa se produktstrukturen sé visas detta med rétt version for
samtliga dokument.

En produktbeskrivning innehéller dokument i en rad olika format. Exempel pa
dokument &r kravspecifikationer, provningsbeskrivningar och kvalitetsdokument.
Varje dokument har skapats i ett specifikt program men om man endast nskar titta pa

3 Strom, (1999), Trender inom PDM: Mogen teknik for rorlig marknad. Verkstiderna.

46 www.pdmic.com/undrstnd.html#brief, 2003-03-15.

47 Strom, (1999), Trender inom PDM: Mogen teknik for rérlig marknad. Verkstiderna.

148 CIMdata , (1997), Produkt Data Management: The Definition An Introduction to Concepts,
Benefits and Terminology.
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dokumentet kan s& kallade viewers anvidndas. Det dr ett enklare program &n
vardprogrammet och startas oftast betydligt snabbare. De &r billigare att kopa och gar
for det mesta att ladda ner gratis fran Internet.

Da en produkt genomgar en fordndring kriavs ofta godkdnde av ett antal funktioner i
ett foretag. Det &r viktigt att hélla reda pé vilka som har informerats om en forédndring.
Da produktdata ska hanteras elektroniskt krdvs en motsvarighet i det elektroniska
systemet som héller reda pa hur langt i férdndringsprocessen man har kommit. De
olika stegen som fordndringen innebédr samt de individer eller funktioner som ska
delta i dessa kan definieras vilket gor att strukturerade gransknings- och
frislappningsforfaranden kan skapas.

3.10.2 Delning av data mellan olika system

For att géra den produktbeskrivande informationen tillgdnglig for andra system har ett
antal standarder skapats. Den vanligaste standarden som stods av de flesta PDM-
system och CAD-system ar Step. Step ar en forkortning for Standard for Transfer and
Exchange of Product data. '*’

Flera foretag saknar idag koppling mellan dokument och sitt affarssystem. For att
spara tid som gar &t till sokande ar det viktigt att kunna relatera dokument och
ritningar till det de beskriver i affirssystemet."”® For att undvika att ha gamla
dokument liggande p& webben finns olika 16sningar pa marknaden som ser till att da
ett dokument som ingar i PDM-systemet dndras sker automatiskt en uppdatering av
filerna pa nitet.””' Detta gor det mojligt att presentera uppdaterad information for
anvindare via webben.

3.11 Beordringssystem™

Olika foretag véljer olika sitt for att se till att de komponenter som behovs for
produktion finns péa lager vid ratt tidpunkt. Det ar viktigt att det sdtt som viljs ar
anpassat efter den egna produktionen och andra rddande omsténdigheter. Ofta har
foretaget inte bara sitt egna lager att ta hinsyn till utan for att optimera hela
forsorjningskedjans resultat bor de olika lagernivderna hos de foretag som ingér i
kedjan anpassas till varandra. For att kunna styra ett integrerat system av kopplade
lager kravs regler for nér och hur lager skall fyllas pa. Detta brukar i allménhet skotas
enligt ndgon av tva huvudprinciper. Det ena alternativet ar att varje lager styrs lokalt
vanligen med hjilp av bestdllningspunktsystem. S& kallade Kanbansystem &r
visentligen ekvivalenta med sddana kopplade bestillningspunktsystem. Den andra

9 Strom, M, (1999), Trender inom PDM: Mogen teknik for rorlig marknad. Verkstiderna.
% http://www.docassist.se/default.asp?pRef=1 2003-02-19.
151 :
Ibid.
132 Axsiter, S (1991) Lagerstyrning. Studentlitteratur.
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huvudprincipen som kan ses som ett mer centraliserat system &r
nettobehovsplanering.

3.11.1 Kopplade bestillningspunktsystem - Kanban system

Kanban betyder egentligen kort pé japanska och detta hor samman med systemets
utformning. Systemet &r format pé ett sétt som gor att det ar latt och tilltalande att
anvénda sig av i praktiken. D4 ett lager fylls pd med en orderkvantitet placeras
normalt orderkvantiteten i en container och vid denna fasts ett kort. Da containern ar
tom utnyttjas kortet som beordring fran foregdende lager.

Ett problem é&r att om det uppstir restorder dr redan alla kort associerade med
uteliggande bestéllningar och kanbansystemet kan inte generera nagra nya order i sin
ursprungliga form. Detta kan 16sas med hjélp av tilldggsregler. Ett annat problem ar
att det tar ldng tid for kopplade bestéillningssystem att upptidcka en fordndring i
efterfrigan. D& systemet anvinder stora orderkvantiteter tar det lang tid innan
foregdende lager mérker att en fordndring har intraffat. D& bestillningspunkten dndras
kan det leda till temporédra stora orderfloden. Ett sétt att undvika detta problem é&r att
anvianda sma orderkvantiteter och korta ledtider. Minskade orderkvantiteter reduceras
tidsfordrojningarna och da ledtiden &r kort for en artikel minskas atgdngen under
ledtiden. En justering av bestéllningspunkten dndrar da orderflddet relativt lite.

3.11.2 Nettobehovsplanering

Nér man arbetar med kopplade bestillningspunktsystem for att styra ett lagersystem
med flera nivéer tdnker man sig i allménhet att uttagen fran varje lager ar relativt
konstanta. Aven bestillningspunkterna kan d& héllas relativt konstanta. 1 vissa
produktionssammanhang blir dessa antaganden dock orimliga. Om exempelvis 3
enheter lagerhélls av en produkt som endast plockas ur lager 2 génger per &r och har
en ledtid pa 2 veckor sa kan ett produktionsforlopp i vérsta fall initieras flera ménader
innan detaljen behovs. I detta fall skulle man behova hélla reda pa hur tgangen under
ledtiden och ddrmed bestéllningspunkten férdndras over tiden. Detta innebéar da ocksa
att man maste halla reda pa produktionsplanerna for de Overordnade artiklar dar
komponenten ingar. Pa grund av ledtiden méste man alltsd utarbeta planer framat i
tiden for 6verordnade artiklar. Planen for en direkt 6verordnad artikel berdrs ju i sin
tur av planerna for de artiklar ddr denna ingér som komponent och sa vidare.
Nettobehovsplanering eller MRP (Materials Requirements Planning) &r en teknik for
att halla reda pa saddana beroendebehov. Tekniken &r av speciellt viarde for artiklar
med enstaka stora behov.

Vid nettobehovsplannering utgar man fran foljande forutséttningar:

e Ett produktionsprogram for slutprodukter som uppdateras rullande. Detta
bestdammer framtida produktionsplaner for slutprodukterna och kan baseras pa
exempelvis traditionella efterfrdgeprognoser. Tidshorisonten bor dverstiga den
totala ledtiden fran inkdp till fardig produkt
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o Tillgdng méste finnas till eventuella externa behov av artiklar som inte &r
slutprodukter, det vill sdga behov som inte héarrér fran 6verordnade artiklar.

o Ett strukturregister krdvs som specificerar vilka artiklar som ingér i olika
overordnade artiklar eller ekvivalent definierar kopplingen mellan olika lager.

e Lagernivéer, uteliggande order och eventuella restorder maste vara tillgéngliga.

e Ledtider for samtliga lagerartiklar maste vara kénda.

Ett problem vid nettobehovsplanering kan vara att planerna for enskilda artiklar
andras alltfor ofta. En mindre fordndring i forutsittningarna for en artikel pa hog niva
i en produktstruktur kan ge upphov till en hel kedja av fordndringar i planerna pé
lagre niva. For att undvika alltfor frekventa fordndringar har man normalt i ett
nettobehovsplaneringssystem mojlighet att frysa order. Det innebér att man later en
order ligga fast vad avser kvantitet och startperiod d&ven om fOrutsittningarna
fordndras. I manga situationer ar det ldmpligt att frysa alla order inom en viss
begrinsad planeringshorisont.

Vid anvédndandet av korta ledtider och sma orderkvantiteter kommer kopplade
bestillningspunktsystem, som exempelvis kanbansystem, att fungera lika bra som
nettobehovsplanering. De dr dessutom enklare att administrera. Det kan ibland vara
en bra losning att kombinera nettobehovsplanering med kopplade
bestéllningspunktsystem. Kanbansystemet kan exempelvis anvindas for att styra olika
delmoment i produktionen med korta produktionstider och samtidigt kan dessa
delmoment samordnas med hjilp av nettobehovsplanering.
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4 EMPIRI

Kapitlet fungerar som en introduktion till Arjos nuvarande situation och inleds med
att behandla dagens leverantors- och produktionsforhdllanden. Sedan foljer en
beskrivning av hur det normala forfarandet idag gdr till ndr Arjo skickar order, hur
de hanterar dokument och konstruktionsdndringar. En genomgdng av hur Arjo jobbar
med omrdden som relaterar till dessa gérs sedan, de dmnen som berors dr prognoser
och kanban. Empirin om Arjo samlades in genom ett antal intervjuer med personer
med grundlig kunskap inom undersékningens omrdden. Rapportens huvudstudie som
hanterar leverantorernas situation behandlas endast kort i slutet pd detta kapitel och
redovisas mer utforligt i Analysen och presenteras dessutom fullstindigt i Bilaga 2.

4.1 Arjos leverantorssituation

Arjo har idag totalt 150-200 aktiva leverantorer varav 15-20 stycken é&r strategiskt
viktiga.'” Leverantorerna skiljer sig mycket at nir det giller storlek, teknikniva och
hur stor del av deras produktion som gér till Arjo. For vissa leverantdrer dr Arjo en
mycket betydelsefull kund och for andra ér de bara en liten kund."”* Arjo har som mal
att minska antalet leverantorer och arbetar idag med att fa fram en reducerad siffra.
Det strategiska ansvaret for att hantera leverantorskontakter ligger pa
inkopsavdelningen medan det operativa arbetet skéts av planerare.'>

Vissa leverantorer dr delaktiga i produktutvecklingsprocessen. Produktens tekniska
nivd och den kompetens som Arjo och leverantdren besitter inom aktuellt omrade
avgor vilka leverantorer som kan bli aktuella for utvecklingssamarbete.'*® Arjo har
satsat mycket pengar pd att kopa in dyra verktyg som ska finnas hos vissa
leverantérer och som ska anvéndas i produktionen till Arjo."’

4.2 Produktionssituation

Arjo tillverkar de flesta av sina produkter mot order, men de har ofta ingen mojlighet
att kopa in material mot kundorder. Detta beror pé att de i vissa fall har lédngre ledtid
fran leverantorerna dn vad de har gentemot sina kunder.”*®

3 Intervju Arjo, 2003-01-16.

" Interviju Arjo, 2003-01-31.

3 Intervju Arjo, 2003-01-09.

1% Ibid.

" Intervju Arjo, 2003-02-27.

138 Handledarméte Arjo, 2003-01-20.
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Orderingéngen fran Arjos kunder &r ett stort problem eftersom den &r vildigt ryckig.
Arjos leverantorer far darfor i sin tur ofta svért att folja de order Arjo ldgger vilket
leder till att Arjo ofta inte far in varorna de bestéllt i tid. Arjo lagger blockorder, men
det ar vanligt att leverantorerna tvingas gora delleveranser. Nér leveranserna mot
kund blir forsenade beror detta oftast inte pa att Arjos egen produktion inte hinner
med utan snarare pa att ritt varor inte finns inne fran leverantorerna.'”

Det ar planerarna som har hand om orderldggningen pé Arjo. Deras ansvarsomraden
ar indelade efter produktgrupper. Det finns komponenter som ingér i mer &n en
produktgrupp och mdjligheten ar stor att olika planerare ansvarar for de olika
produktgrupperna. Bestillningen av komponenten skdts i dessa fall av den planeraren
som har storst behov av produkten. For att gora detta mdjligt ser den planerare som
ska bestdlla dven de andra planerarnas behov. Det uppstir dndd problem ibland
eftersom varorna lagras pa samma plats och ingen planerare har full kontroll pa vad
som plockas ur lagret. Uppdelningen skiljer sig at ndr det géller inkopare. De &r
uppdelade efter olika processer och de ansvarar for olika specialomraden exempelvis
elkomponenter eller formsprutade plastdetaljer. P4 detta sétt blir det bara en inkdpare
fran Arjo som har kontakt med en och samma leverantor. '

I de fall d4 Arjo koper in flera produkter fran en leverantdr och olika planerare
ansvarar for produkterna kommer fler dn en planerare ha kontakt med samma
leverantdr. I dessa fall kan det hénda att olika planerare véljer att ha inleverans fran
samma leverantor pa tvé efterfoljande dagar. Detta kontrolleras aldrig hos Arjo men
for att gora det mojligt att samordna leveranser ger man leverantérerna mojlighet till
att leverera inom ett tidsfonster. Det betyder att de far leverera fyra dagar fore
leveransdatum men inte efter.'*'

4.3 Orderhantering

Planerarna 4r de pa Arjo som skoter de operativa bestillningarna. En del av dem
skickar en order for varje detalj medan andra har flera orderrader och alltsa bestéller
flera sdndningar med samma order.'®® Planerarna tittar ndgra génger i veckan pa den
lista i Movex, Arjos affarssystem, som visar de produkter som enligt systemet borde
bestillas. Det finns ett formuldr dér ledtid och antal &r fortryckt for varje specifik
produkt. Om dessa vérden inte behover dndras behover bara planeraren 6ppna upp
orden for att frisldppa den. Ordern skrivs dd ut samtidigt som ett automatiskt
faxprogram, Faxdax, faxar ivdg ordern utan att ndgot annat behdver matas in
manuellt. Forutom ledtid och antal finns ocksa ordernummer, artikelnummer och
ritningsversion angivet pa ordern. De flesta order skickas via Faxdax. Vissa typer av

1% Handledarmdéte Arjo, 2003-01-20.
1 Intervju Arjo, 2003-01-16.
! Intervju Arjo, 2003-01-28.
12 Interviju Arjo, 2003-01-16.
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rekvisitioner sker dock utanfor detta system, bland annat bestiller inkdp verktyg med
hjilp av speciella rekvisitioner.'®

Planeraren far direkt tillbaka en bekréftelse om ordern har kommit fram eller inte.
Generellt ska leverantoren skicka en orderbekréftelse inom fem dagar dir det framgar
nér leveransen kommer och antalet produkter den innehaller. Huruvida leverantorerna
verkligen gor detta skiljer sig a4t mellan olika leverantorer. Faxet eller mejlet med
orderbekréftelsen nér planerarna eller en sekreterare. Planerarna kontrollerar nistan
dagligen om nya bekréftelser kommit in. Da bekriftelsen kommer till sekreteraren
skickas den vidare via internpost till planerarna. Planeraren ldgger sedan in
informationen i Movex.'®

Da en leverantor inte kan uppfylla det som stér pa ordern ska de ringa Arjo for att ett
gemensamt beslut ska kunna tas om vad som kan goéras. Det undersoks exempelvis
om problemet kan 16sas via delleveranser. Arjo kontrollerar ifall de klarar sig pa det
som finns i lager och i sa fall flyttas ordern. Klarar sig inte Arjo utan leveransen ska
ordern sta kvar i Movex for att leverantoren ska fa en leveransmiss i statistiken. Da
ordern ligger kvar i Movex kan ingen annan pa fOretaget se att leveransen inte
kommer anlidnda enligt det som star angivet. Detta skapar problem da exempelvis de
som arbetar pa reservdelar behdver komponenter och tror att de kan ta de som finns i
lagret eftersom de ser i Movex att en order a4r pd ingang. Detta ger upphov till
produktionsstorningar oftare 4n vad som 4r att 6nska.'®

4.4 Dokumenthantering

Pa Arjos konstruktionsavdelning anvinds idag dokumenthanteringsprogrammet
(PDM-programmet) Advantum for att hantera olika versioner av ritningar.
Programmet har funnits pa foretaget i cirka tre &r. Det finns inget pappersarkiv pa
Arjo fOr att spara ritningar utan Advantums elektronsiska arkiv &r det enda som
anvéinds. Programmet &r litt att konfigurera och att anpassa efter Arjos specifika
behov, det krdvs inga inhyrda konsulter for att forma det. Det &r l4tt att sammanlidnka
olika dokument i programmet. Exempelvis kan det frén en vanlig ritning kopplas
dokument dnda ner till ritningar pé ldgsta detaljniva. Revisionshanteringen forenklas
med hjilp av programmet och allt for stora trddstrukturer som kan uppstd i
exempelvis Windows kan undvikas.'®®

Advantum infordes pa konstruktionsavdelningen for att ersitta programmet som
hanterade olika versioner pa ritningar tidigare. Programmet dr darfér mest utvecklat
pa konstruktionsavdelningen och det finns idag bara pa deras datorer. Darfor dr den
information som lagras i programmet frimst dokument som hanteras pa den

1 Intervju Arjo, 2003-01-16.
1% Handledarmdéte Arjo, 2003-01-20.
1 Intervju Arjo, 2003-02-12.
1 Interviju Arjo, 2003-02-18.
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avdelningen som exempelvis ritningar, leverantérsdokument, inscannade bilder pa
produkter, riskanalyser och olika godkidnnanden. Arjos ritningar gors i olika CAD-
program, exempelvis Mechanical Desktop och dessa kan léinkas in bra i Advantum.'®’

Det normala séttet att Gverfora ritningar till leverantorer da en ny produkt ska borja
tillverkas 4r att ansvarig inkdpare skriver ut aktuell ritning och skickar den via post.'®®
I det Iopande arbetet d& produkten &ndras efterhand kan overforingen ske pa olika
sitt. Arjo ringer ofta till leverantdrerna och kontrollerar vilket sdtt de wvill ha
ritningarna pa eller sé ringer leverantorerna sjélva upp och specificerar sina dnskemal.
Idag gors en del ritningar om till Pdf-filer. Dessa géar att skicka via e-post och pa detta
sétt jobbar en del inkdpare idag. Vissa leverantorer, exempelvis de som arbetar i plat,
maste ha sina ritningar 1 3-dimensionellt format. Det finns stdd i Advantum att skicka
denna typ av filer men de kan inte hanteras i Pdf-format. For att leverantoéren ska
kunna O0ppna 3D-filer s& krévs de att de har en viewer, vilket gar att ladda ner gratis
fran Internet. Alla leverantdrer har inte mdjlighet till det idag utan en del vill
fortfarande ha ritningarna pa papper.'®

4.5 Konstruktionsforindring

Behov av foridndring i konstruktionen av en produkt kan upptickas pé flera olika
avdelningar i foretaget och av flera olika personer. Exempelvis kan konstruktdren av
ritningen, produktions- eller konstruktionsavdelningen uppticka att ndgot behdver
atgirdas eller utvecklas. En anmélan om konstruktionsindring initierar ett
forandringsforlopp som kallas KAO (Konstruktions Andrings Order).'”

Felanmélan hamnar hos en produktionstekniker som undersdker ifall foréndringen
overhuvudtaget dr mojlig att genomfora och om den innebér en forbattring. Om sa ar
fallet skickas drendet vidare till konstruktionsavdelningen som bearbetar materialet
ytterligare.'”!

Harifran skickas det tillbaka till en specialist pa produktionsavdelningen. Hittills har
all kommunikation mellan avdelningar skett via kommunikationsprogrammet Lotus
Notes. Nédr en person eller avdelning har gjort sina fordndringar meddelas detta via
Lotus Notes och nista lénk i kedjan kan paborjar sina fordndringsmoment. Vid detta
lage foreslas en fordndring som ldggs in i Movex. Det som nu uppdateras dr vilka
komponenter som ska ingé i den nya produkten och de ritningar som hor till den.
Arendet gar sedan vidare till inkdp som meddelar de eventuella leverantérer som
berdrs.'” Fordndringar i specifikationer, ritningar och dokument som leverantdrerna

" Intervju Arjo, 2003-02-18.
1 Interviju Arjo, 2003-01-09.
1 Intervju Arjo, 2003-02-18.
% Intervju Arjo, 2003-01-16.
7! Ibid.
2 Tbid.
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behdver skickas via post. Leverantorerna far en gul och en vit blankett skickade till
sig av inkOop dir de aktuella fordndringarna star nedtecknade. Arjo vill att
leverantoren skickar tillbaka den vita som en bekriftelse att de uppfattat forandringen.
Den gula blanketten ska i sin tur fastas vid den forsta leveransen som gors enligt den
nya ritningen.'”” Pa den vita blanketten ska sti angivet hur manga artiklar av den
gamla sorten som leverantoren har kvar i lager samt hur lang tid det tar innan den nya
artikeln kan borja levereras. Leverantdrerna undersoker hur mycket som detaljerna de
tillverkar kommer paverkas och om férdndringarna kommer paverka de maskiner som
anvinds. Arjo forbinder sig att kdpa upp leverantdrernas lager av produkter
tillverkade enligt den gamla ritningsversionen upp till ett visst antal. Detta gér man
for att skapa mojlighet for leverantorer att lagerhalla Arjos produkter och pa sa sétt
hoppas Arjo slippa raka ut for att leverantérerna inte kan leverera i tid. '™

Da leverantdrerna har skickat tillbaka den vita blanketten, vilket dr bekriftelsen pé att
de har uppfattat att en konstruktionsindring dr genomford sa uppdateras priser,
ledtider och antal i Movex. Priset kan exempelvis forindras om den nya
konstruktionen kréver ett farre antal av en viss komponent vilket eventuellt medfor att
styckpriset hojs. Planeringsavdelningen tar sedan beslut om nér den nya artikeln ska
erséitta den gamla i produktion. Faktorer de tar hénsyn till 4r antalet gamla artiklar i
lager och hur mycket som &ar bestéllt av artikeln. Om det finns udda antal
delkomponenter kvar som ingér i den gamla artikeln men inte i den nya maéste
planeraren ta stdllning till om dessa artiklar ska produceras fardigt eller om de udda
delkomponenterna som &r kvar ska kasseras. Konstruktionsavdelningen ansvarar
sedan for att kontrollera att allt fungerar som det ska d& den nya produkten har
kommit i produktion. '™

Flera av Arjos produkter ar langlivade och produceras under flera ar. For en produkt
som tillverkats under ménga ar sker inte mycket fordndringar i ritningar. Antalet
forandringar som behover genomforas dr beroende pa var i livscykeln produkterna
befinner sig. Hur mycket utvecklingsarbete foretagen har gemensamt paverkar ocksa
antalet ritningsuppdateringar. '’®

Det finns problem i den version av Movex som Arjo anvénder sig av ndr det géller att
hantera konstruktionsédndringar. D& det bestimts att en konstruktionsidndring ska
inféras maéste ett exakt datum anges da dndringen ska borja gélla i Movex. Det ar
datumet da dndringen godkéinns och det kan inte dndras manuellt pa grund av en bugg
i systemet. Om detta datum inte stimmer och artikeln innehaller olika antal
delkomponenter enligt de olika ritningsversionerna kommer det bli fel i
materialplaneringen. Bestéillning av material sker utifrin Movex och stimmer inte de
datum som star dir kommer fel antal komponenter bestillas. Det gar inte att bestilla

'3 Intervju Arjo, 2003-01-09.
" Intervju Arjo, 2003-01-16.
' Ibid.

¢ Interviju Arjo, 2003-01-28.
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utifran den nya konstruktionen forrdn den godkénts. Pa inkdpsordern star en
revisionsbokstav som hor till den ritning som leverantdrerna arbetar efter. Om
dndringen inte har inforts i Movex star det fel bokstav pa ordern och artiklar bestills
som passar den gamla produkten och leverantérerna anvinder sig av den gamla
ritningsversionen.'”’

For att kunna ha ett béttre underlag for att veta det exakta datum d& den nya serien
kommer in i1 produktionen anvéinds ett annat system bredvid Movex. I Lotus Notes
skrivs serienummer och datum in for de artiklar som genomgédr en
konstruktionséndring. Det anvinds for att alla som &r berorda ska f& reda pa att en
fordandring dr pa gang. Det hjdlper ocksa till att halla reda pa hur langt i kedjan en
konstruktionsidndring har kommit. Systemet anvénds i en Overgéngsperiod innan
fordndringen &r inford i produktion. Arjo har haft mycket problem med att sétta rétt
datum for nér konstruktionsédndringen ska inféras. Problemen var dnnu storre tidigare
innan hjélpsystemet inférdes. Ofta hénger revisionsbokstaven for den gamla ritningen
kvar for ldnge och det drdjer for linge innan materialbestillningar gors efter den nya
konstruktionen.'”®

4.6 Prognoser

Arjo far prognoser for sin produktion fran séljbolagen. De anvénder sig framst av
historiska data och ldgger till ett visst antal procent. En huvudprognos levereras i
september som géller infor det kommande éret. Dessutom ska séljbolagen ldmna in
prognoser kvartalsvis. Om Arjo mirker att sdljbolagens forséljningssiffror efter halva
prognostiden inte verkar stimma med vad de prognostiserat for sd underrittas
respektive sidljbolag om situationen for att olika atgdrder ska kunna vidtas.
Prognoserna kommer in som en summa pengar for varje produktgrupp fran de
enskilda séljbolagen. Det &r sedan upp till Arjo att bryta ned siffran till produktniva,
de far exempelvis in hur mycket som séljbolagen tror att de kommer att silja badkar
for. Arjo maste sedan sjédlva berékna hur ménga av varje material och modell de tror
kommer gar at. '”’ Prognoserna som Arjo far in bryts ner av planeraren.

Det finns prognoshanteringssystem i Movex men de &r inte optimala for Arjo och
anvinds endast i liten utstrickning.'®® Inget speciellt program anvinds for att bryta
ner prognoser utan planerarna tittar pa historiken tva ar tillbaka. Dir tittar de pa hur
volymen har fordelat sig ménadsvis.'"® Den beriknade helarsvolymsprognosen
jamfors med en typ av normalfordelningskurva av hur forséljningen brukar fordelas
over aret. Det finns dock ett problem med denna kurva i att den &r baserad utifran

" Interviju Arjo, 2003-01-28.
7% Ibid.
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% Intervju Arjo, 2003-01-31.
" Interviju Arjo, 2003-01-28.

65



fakturerade siffror och inte utifrén ndr produkterna verkligen tillverkades.'®
Prognoserna stimmer bra sett fran ett helarsperspektiv, men ju mer man bryter ned
dem desto simre stimmer de. Vissa prognoser kommer in som prognoser for en
familj av produkter och de stimmer vél G&verens totalt. Svarigheten ligger i att
prognostisera pa en ldgre niva exempelvis hur manga badkar som kommer att siljas i
blatt respektive gront. '

Arjo anvénder sig av prognoser bade i det kortsiktiga och langsiktiga arbetet. I det
forstnamnda far det frimst betydelse for:'®

e Materialplanering.

e Kapitalbindning.

Mer langsiktigt ligger prognoserna till grund for:
¢ Planering av den egna kapaciteten; om de ska fristilla eller anstilla mer personal.
e Bokning av leverantorernas kapacitet.

Hur planerarna sedan delar med sig av prognoserna till leverantorer ar olika for de
olika planerarna och beror ockséd pd vilken leverantdr de jobbar med. De flesta
leverantorerna tar del av prognoserna pa arsbasis och dessa uppdateras normalt inte
efterhand. For att berdkna atgangen for varje manad delar ofta leverantorerna helt
enkelt arsprognosen med tolv. Olika inkdpare jobbar ocksd pa olika sitt med
prognoser i samarbetet med leverantdrer. En del uppdaterar sina leverantorer tva
génger om éret och skickar dé ut siffror med hjélp av Excelark. Dessa bygger pa vad
som sélts under aret och inte pa de ursprungliga prognoserna. Da detta utfors ar det
ofta pa inkGparens eget initiativ och inte pa leverantdrens begiran.'®

Intresset for att fa ndgon form av prognoser testas idag pé vissa leverantorer. De
prognoser som skickas ut dr inofficiella och bendmns IO-planer. Utskicken av dessa
har pagatt i tva ar. Intresset fOor prognoserna har testats genom att man har slutat
skicka ut dem for att se om leverantérerna skulle be om fler, vilket de i flera fall
gjorde. Prognoserna utgar fran materialplanen i Movex och faxas varannan manad till
leverantorerna. Alla delkomponenter, samt forvdntat antal och datum for leverans
finns angivna.'®® Datumen #r oftast osikra pa lingre sikt men ordningen stimmer vil
inbordes.'"™” Annan information som Arjo idag skickar till sina leverantorer &r
leveranssikerhet och kvalitetsresultat. De traffar leverantorerna ett par ganger per ar
for att diskutera dessa siffror. Samtal férs om vad det dr som gatt snett och varfor
siffrorna ser ut som de gor.'*®

2 Interviju Arjo, 2003-04-25.
' Interviju Arjo, 2003-01-28.
™ Interviju Arjo, 2003-02-12.
%5 Intervju Arjo, 2003-01-16.
"% Intervju Arjo, 2003-04-25.
"7 Intervju Arjo, 2003-01-16.
"% Interviju Arjo, 2003-02-12.
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4.7 Kanbansystem

Arjo har pa prov borjat infora en form av kanbansystem med kort som vandrar bakat i
produktionen. I denna form av kanban lamnar aldrig kortet foretaget. Nar kortet ar pa
forsta anhalten i produktionen ldgger denne en order till leverantdren. Berord
planerare blir bara inblandad om det uppstar nagra problem.' Systemet med kanban
testas pa fem leverantorsartiklar som hor till produkten System 2000. Detta ar ett bad
med tillhdrande panel dédr exempelvis virme och uppfyllning av badet regleras. Badet
kops in och panelen tillverkas pa Arjo.'”

Denna produkt valdes eftersom den jamfort med andra produkter har:""
e En jamn forbrukning.

e Bra prognoser.

e En stor arsvolym.

e En layout som nyligen har gjorts om.

Kanbansystemet stiller nya krav pa de leverantdrer som ingar. De fem leverantdrer
som ingér valdes ut eftersom de dels har hog leveranssidkerhet och dels uppfyller
kvalitetskraven bra.'”> Ledtiden for leverantérer dr i normal produktion ofta flera
veckor men systemet innebar att ledtiden bor sinkas till fyra dagar. Det tar cirka tva
dagar att transportera komponenterna och den forkortade ledtiden medfor att
leverantorerna maste ha storre sikerhetslager.'”

For att leverantorerna ska ha mojlighet att klara av de sdnkta ledtiderna skickar Arjo
ut leveransplaner till dem. Dessa ser inte likadana ut som de tidigare nidmnda
inofficiella prognoserna. Skillnaden mellan leveransplanerna och IO-planerna ar
forutom tidshorisonten att en leveransplan innehéller information om endast en
produkt. Leverantoren far darfor ett papper for varje artikel som Arjo bestéller. Det ar
tankt att leveransplaner ska skickas en géng i veckan och innehélla vilken veckodag
och vilken kvantitet som Arjo kan tinkas bestilla.'”*

Till en borjan skrivs leveransplanerna ut manuellt och planeraren tittar pd dem for att
se att de stimmer. Detta dr en extra sikerhetsitgird innan man vet att systemet
fungerar tillfredsstidllande. En del leverantorer vill ha planerna méanadsvis och en del
vill ha dem veckovis. Tanken dr att planeraren s& smaningom ska kunna vélja ut de
leverantdrer som ska fa aktuell leveransplan hemskickad och att de ska faxas
automatiskt da de dppnas upp.'”

™ Interviju Arjo, 2003-01-16.
P Interviju Arjo, 2003-02-28.
Pnterviju Arjo, 2003-02-12.
2 Ibid.
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De leverantorer som Arjo har talat med 4r positiva till systemet.””® Leverantorernas
produktion underlittas av leveransplanerna och av att Arjo alltid bestiller samma
kvantitet vilket ocksd forhoppningsvis leder till att bestidllningarna kommer
regelbundet. Aven Arjo anser att det har gatt vildigt bra med provinforandet av
kanban och det finns planer att inféra kanbansystemet for ytterligare 50 produkter
under nuvarande &r."’

4.8 Leverantorsstudien

I Inledningen av examensarbetet specificerades att malet var att ta fram konkreta
forslag pé atgirder som kan forbdttra informationsflodet mellan Arjo och dess
leverantdrer. En kartliggning av vilken information som idag flodar mellan foretagen
och hur den kommuniceras samt for- och nackdelar med detta flode ska ligga till
grund for forslagen. Inledningsvis fokuserade vi vara undersdkningar pa tva
huvudomréden av informationsflode; order- och ritningshantering. For att kunna gora
en bra analys av dessa omrdden ansag vi det vara nodvéndigt att forst undersdka
dagens leverantorssituation eftersom dagens leverantorsstruktur och potentiella
utveckling paverkar de mdjliga 16sningsmetoder som finns till hand. Att det finns
kompetens, formaga och vilja till utveckling hos respektive leverantor ar en viktig
grund om en fordndring ska kunna ske.

Efterhand tog vi ocksé in andra aspekter &n hantering av order och ritningar som
visade sig vara intressanta. Det var fragor som behandlar vilken annan typ av
information som flédar mellan foretagen och om leverantdrerna saknar nagot i
kommunikationen med Arjo.

Under arbetet med insamling av empirin var vi i kontakt med 14 olika leverantorer.
11 av dessa intervjuade vi personligen och tre stycken intervjuade vi per telefon.
Urvalet av foretag gjordes for att uppné olika kriterier. For att f4 en bra representativ
bild av Arjos totala leverantorsbas intervjuade vi leverantorer som befann sig i olika
branscher och som arbetade med olika produktsortiment. Vi intervjuade exempelvis
leverantdrer som arbetar med svetsning och bearbetning men éven saddana som arbetar
med glasfiber och kablage. Andra grunder for urvalet var att vi ville undersoka
leverantérer med olika mycket i omséttning och som har skiftande strategisk
betydelse for Arjo.

Den information som samlats in under intervjuerna med leverantorerna ar i manga fall
véldigt omfattande och berér omrdden som ligger utanfor rapportens avgransningar.
Darfor presenteras intervjuerna inte i den I6pande texten utan ligger for den
intresserade ldsaren i Bilaga 2. Daremot gors en bearbetad sammanfattning av de
relevanta delarna av intervjuerna i Analysen.

1% Intervju Arjo, 2003-01-16.
P Interviju Arjo, 2003-02-12.

68



For att skapa en bild for 1dsaren av leverantorernas storlek i forhallande till Arjo kan
sdgas att leverantdrerna kan delas upp i tre olika grupper efter deras omséttning och
antalet anstéllda de har. Den forsta gruppen innehdller sju stycken foretag och har
mellan 9 och 36 anstillda. Deras arsomséttning ligger mellan 11 och 43 miljoner. I
den andra gruppen finns tva leverantorer med cirka 50 anstdllda vardera och de har 65
och 70 miljoner i &rsomséttning. I den sista gruppen ar det fem foretag som har
mellan 110 och 200 anstéllda. Fyra av de fem leverantdrernas i denna grupp har en
arsomséttning pa mellan 100 till 340 miljoner, den femte som &r Boxon har en
arsomsdttning pa 600 miljoner kronor. De allra flesta leverantorerna ar legotillverkare
till Arjo och exempel pa tillverkningsomraden dr svetsning, slipning och svarvning i
plat samt bearbetning av glasfiber.
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5 ANALYS OCH UTVECKLINGSMOJLIGHETER

1 foljande kapitel analyseras den insamlade empirin utifran arbetets
problemformulering. For varje delomrdde gors en grundlig beskrivning av hur
hanteringen skéts idag, var problematiken ligger och till sist foreslds mdjliga
dtgdrder som bygger pd det som stdr i teorin. Det finns dven motiveringar till de olika
forslag till forbdttringsdtgdrder och utvecklingsmajligheter som ges. Kapitlet avslutas
med en overskddlig sammanfattning pa de dtgdrder som foreslas lopande i texten.

5.1 Introduktion

Projektets mal &r att komma med olika konkreta forslag pa hur kommunikationen
mellan Arjo och deras leverantorer kan forbittras. Som forutsdttning for att kunna
gora detta ingick 1 uppgiften att studera dagens informationsfléde. Under studien kom
vi i kontakt med vissa foreteelser som vi anser maste beaktas forst for att de forslag vi
kommer med ska kunna genomforas med bra resultat. Darfor finns det i kapitlet dven
med  forslag till utvecklingsmoéjligheter pa omradden som  paverkar
kommunikationshanteringen pé ett mer indirekt sétt.

Det som redovisas av intervjuerna i Analysen dr de bitar vi anser dr vésentligt for
uppsatsen. I den l6pande texten anges pa de flesta stéllen inte vilken leverantér som
ansett vad men for den intresserade ldsaren finns alla intervjuer sammanfattade var
for sig i Bilaga 2. Dir framgar de specifika situationerna hos var och en av
leverantdrerna. I Analysen redovisas resultaten i form av vad de flesta leverantorer
anser i de olika frdgorna. Analysen blir pd detta sétt subjektiv eftersom vi har
sammanstillt intervjuerna for att redovisa den asikt vi uppfattat att de flesta
leverantorer har. Alla de forslag vi lagger fram relaterar till de leverantorer vi varit i
kontakt med och &r baserade pa de undersokningar och intervjuer vi genomfort. Var
bedomning &r att de forslag som presenteras ligger i linje med vad de undersokta
leverantérerna verkligen har mdjlighet att genomféra, bade rent tekniskt och
kompetensméssigt. Andra grunder for beddmningen har varit Arjos interna
arbetsprocesser och andra foretagsspecifika faktorer.

Det forsta vi hanterar i analysen dr hur dagens leverantorssituation ser ut frdn Arjos
perspektiv och hur dess struktur paverkar vilka olika kommunikationsmdjligheter som
finns. Dérefter 6vergar vi till att behandla vilka olika begriansningar och mdjligheter
som leverantdrerna ser med dagens sétt att hantera ritningar och order. Det tredje
kapitlet tar upp annan information som leverantdrerna under intervjuerna har gett
uttryck for att de saknar. Alla dessa tre kapitel beskriver vad leverantérerna anser om
olika arbetssitt, vad de har for behov och hur den interna processen fungerar pa Arjo.
Varje kapitel avslutas sedan med att beskriva de utvecklingsmojligheter som vi
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identifierat inom respektive omrade. Utvecklingsmdjligheterna anknyter till den teori
som finns beskriven i teorikapitlet.

Nar det géller 6verforingar av ritningar och e-post véljer vi att presentera flera forslag
som vi anser vore rimliga for Arjo Anledningen till att vi inte ger ett konkret forslag
ar att forslagen ska oka kunskapen 6ver vilka mojligheter som finns och flera rimliga
forslag ger en bredare bild én ett. Samtidigt ger detta Arjo en mojlighet att 14gga sig
pa den nivan som de Onskar. Dessutom dr examensarbetets uppgift just denna, att
komma med flera konkreta forslag till l6sningar.

Efter dessa tre ndmnda kapitel foljer en sammanfattning av vad vi anser att Arjo
maste ha i atanke om de ska infOra ett nytt sétt att samarbeta med sina leverantorer
oavsett vilken 16sning som véljs. Sist i Analyskapitlet ges en sammanfattning pa de
forslag till utvecklingsmojligheter som vi identifierat och beskrivit 16pande i texten.
Har ger vi inga motiveringar till forslagen och anledningen till detta ar att forslagen
ska bli overskadliga. De foreslagna atgérderna baseras pa det som beskrivs i teorin,
analysen och empirin.

5.2 Arjos leverant6rsforhallanden

Arjo anser att de idag har kontakt med alltfér manga leverantdrer och de har som mal
att minska detta antal. Varje leverantdr innebar en viss administrativ kostnad och tar
en viss tid att hantera. Ett mindre antal leverantorer skulle darfor underlitta den
administrativa hanteringen och minska den tid och kostnad som gar at att hantera
leverantdrer. Minskningen skulle dessutom innebédra féarre antal kontakter internt
mellan Arjos avdelningar. Ett minskat antal leverantdrer ger ocksa forutsittning till
att fordjupa samarbetet och att bygga mer langsiktiga relationer med de leverantorer
som man viljer att satsa pd. Den aktuella teorin pa omrédet som beskriver vikten av
att ha rétt antal leverantdrer och ratt typ av forhéllande till de leverantérer man jobbar
med samt det faktum att Arjo jobbar i en bransch dér langsiktiga forhéllanden och
kontinuitet i arbetet dr av yttersta vikt stodjer detta mal.

5.2.1 Dagens leverantérssituation

Vid en omstrukturering av leverantdrsbasen méste Arjo forutom antalet leverantorer
dven ha i atanke hur de enskilda forhéllandena ser ut. Arjo anser att det ar lampligt att
kopa 15-20 % av en tillverkande leverantors totala omsittning.'”® Generellt vill Arjo
undvika att bli en for stor kund hos en enskild leverantér. Annars riskerar
leverantorerna att gd omkull om Arjo som kund tillfélligt eller permanent slutar
producera den eller de produkter som &r basen for inkop. Leverantdoren kan ocksa
lattare ga i konkurs om den bara forlitar sig pa ett fatal kunder d&ven om Arjos egna
bestillningar inte fordndras. Idag finns det foretag dir Arjo kdper 40 % av
leverantorens omsittning,'”” vilket inte dr ett acceptabelt forhdllande. Det ér inte

%8 Intervju Arjo, 2003-03-13.
% Interviju Arjo, 2003-02-27.
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heller 6nskvirt att vara en alltfor liten kund hos leverantoren for da prioriteras man
inte. Om det uppstar ett lage dar leverantdren tvingas véilja mellan att hinna med olika
order prioriteras de storre kundernas order. Det ar dessutom viktigt att inte hamna i en
beroendesituation utan mdjlighet att ta sig ur forhallandet, exempelvis om det finns
mycket pengar investerade i verktyg och man pa sa sétt har last fast sig i forhéllandet.
Det &r viktigt att hitta en bra balans mellan samarbete och frihet att vélja nya
leverantorer.

5.2.2 Arjos férhallande till de leverantorer vi intervjuat

Gemensamt for de undersokta leverantdrerna r att de ser Arjo som en viktig kund.
For flertalet beror detta frimst pa att Arjo star for en stor del av omséttningen. For
andra beror det pd orsaker som att Arjo dr en viktig kund inom ett visst segment eller
att det finns gemensamt samarbete som gor att Arjo dr betydelsefull. Samarbetet kan
gélla gemensam marknadsforing eller produkt- och produktionsutveckling. De flesta
av leverantorerna har dessutom samarbetat med Arjo ldnge och har de inte gemensam
utveckling sa ar det ofta nagot som leverantdren Onskar att de hade. Hos flertalet av
dem har Arjo dessutom investerat i maskiner eller verktygsfixturer som &r
specialanpassad for Arjos produktion.

Att Arjo har stor betydelse for de leverantorer vi har intervjuat har paverkat det
resultat vi kommit fram till. Det har bidragit till att skapa en bild av att Arjo har stor
mojlighet att péverka leverantdrernas sétt att hantera olika situationer och att
leverantorerna vanligtvis inte anser sig vara i position att stdlla mycket egna krav. De
har visat sig vara mycket anpassningsbara och lyhorda for det som Arjo vill
genomfora. Leverantdrerna som 4r sma har visat sig vara flexibla i sin struktur och de
verkar ha létt att anpassa sig for nya forutsdttningar. I och med detta innebér
forédndringar inga stora problem. Vi har gjort ett forsok att dskadliggora forhallandet
mellan Arjo och leverantdrerna genom att analysera dessa relationer med hjéilp av
Portféljmodellen (se Figur 5-1).

De flesta leverantdrer hamnar ganska samlat i matrisen. Generellt har leverantdrerna
lagre varde ndr det géller svarigheten for Arjo att hantera ink&psprocessen dn
leverantorernas strategiska betydelse. Enkelheten for Arjo att hantera inkdpsprocessen
beror pé flera faktorer. Leverantorernas produkter ar i de flesta fall varken unika eller
komplexa och det finns méanga leverantorer med liknande tillverkning p& marknaden.
En annan faktor dr att Arjo i flera fall star for en stor del av leverantdrernas totala
forsiljning vilket okar leverantdrernas beroende av Arjo. Det som okar svarigheten
for Arjo att hantera leverantdrerna &r att de i flera fall har investerat i verktyg eller
fixturer ute hos leverantdrerna samt att man i flera fall d4ven har ett vil etablerat
utvecklingsarbete gemensamt. Verktygen ar anpassade efter leverantorernas specifika
maskiner och det ér svért att flytta pa dem. Att byta ut dessa leverantdrer skulle vara
bade kostnads- och tidskrdavande och i vissa fall skulle Arjo f& investera i helt nya
verktyg. Aven i dessa fall dr dock risken med relationen i normala fall liten,
leverantdrerna beter sig inte opportunistiskt utan samarbete snarare &n att forsdka
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vinna fordelar pa den andres bekostnad kdnnetecknar relationen. Arjo har dven aktivt
minskat leverantorernas mojligheter att styra forhallandet alltfor mycket genom att
exempelvis vilja att ha flera leverantérer av samma produkt. For den strategiskt
viktiga produkten glasfiber har man exempelvis valt tre leverantorer istéllet for en.

Niér det géller den strategiska betydelsen hamnar de flesta leverantdrer lite hdgre pa
skalan vilket dven detta beror pa flera olika faktorer. En faktor som paverkar ar att det
inom hélsovarden finns hdga krav pa vad en godkénd leverantér maste uppfylla och
detta minskar valmojligheten och tillféllet for Arjo att experimentera och tillfélligt
testa olika leverantorer. De samarbeten som inleds bor istéllet vara langsiktiga. Flera
leverantorer har ett nédra utvecklingssamarbete med Arjo. I en del fall finns inte rétt
kompetens inom Arjo och de blir beroende av leverantoérens kompetens. Nagot som
minskar leverantdrernas strategiska betydelse dr att de enskilda ink&pen som Arjo gor
av dem inte dr s stora att de har en stark stillning utifran enbart sin ekonomiska
betydelse. Flera av leverantdrernas produkter dr inte heller avgorande for Arjos
kérnkompetens och
Svérighet komponenterna &r sa
att hantera enkla att de inte tillfor
nagon extra teknisk
kunskap till foretaget.
Hog Flaskhals Strategisk Undantag finns  dock.
o Exempel pa detta &r
o o leverantorer av
® glasfiber som &ar en
o | 000 viktig komponent i
@ o Arjos produkter och
Lag Icke krltlsk. lalytande FM Mattson som
[ tillverkar
termostatblandare med
en speciell avancerad

Lag Hog Strategisk teknik som ir en viktig
Betydelse del i Arjos
konkurrensarbete.

Figur 5-1 Portfoljmodellen applicerad pa de utvalda leverantdrerna
Kiélla: Schary & Skjott-Larsen (2001), sid 195.

De flesta forhallandena mellan Arjo och leverantérerna hamnar pé en rit line som gar
fran lag/l1ag till hog/hog. De har i méanga fall ungefir lika stort virde pa bada axlarna
men med ett litet hogre virde pd den strategiska axeln jamfort med vérdet pa
svarigheten att hantera. Detta tyder pd att det inte rdder stor obalans i nagot
forhéllande med akut behov for Arjo att fordndra forutséttningarna vilket hade varit
fallet om leverantdren hade varit strategiskt oviktig och samtidigt svar att hantera. Det
finns och andra sidan inte heller ndgot forhallande dér Arjo har en mycket fordelaktig
situation genom att leverantdren ar létt att hantera samtidigt som den é&r strategiskt
viktig.
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5.2.3 Avsaknad av tydliga ansvarsomraden och arbetsrutiner

Nar det géller forhallandet till de leverantérer vi har intervjuat kan det
sammanfattningsvis ségas att leverantdrerna &r mer beroende av Arjo dn det
omvinda. De flesta leverantorer verkar mycket ndjda med det l&ngsiktiga samarbetet
som pégatt med Arjo och de goda personliga relationer som har uppstatt ur detta. Det
finns dock vissa faror i de arbetssdtt som har vuxit fram ur de langvariga samarbetena.
Samarbetet baseras pa personliga kontakter och leverantdrernas kénnedom av Arjos
situation vilket innebér att det i manga fall saknas nerskrivna rutiner for hur det
operativa arbetet ska fungera och vilka ansvarsomraden som giller. Forhéllandena
bygger mycket pa att foretagen kénner varandra vél och det finns inarbetade och i
manga fall kundspecifika arbetssétt for att 16sa olika situationer.

5.2.4 Utvecklingsmojligheter

Arjo har inlett ett arbete med att minska sin bas av leverantdrer. Det finns olika sétt
att gd till viga for att uppnid en minskning, de kan vilja leverantérer som kan
tillgodose behovet av flera olika komponenter och som erbjuder helhetslosningar. En
annan mojlig 16sning &r att lata kontakten med vissa leverantorer ga via andra
leverantorer. P& detta sétt slipper Arjo hantera direktkontakt med ett sa stort antal
leverantérer och kan istdllet uppna ett mer nira samarbete med ett fatal. I
urvalsprocessen anser vi att det dr nodvandigt att ha i atanke hur relationen och
kommunikationen med leverantoren fungerar idag och vilka mojligheter som finns att
utveckla och forbéttra denna. De bor ocksé ha i atanke vilken typ av samarbete de vill
ha med de leverantérer som viljs ut. Den kommunikationskanal som viljs maste
passa in 1 bilden av den typ av samarbete som &r dnskvért att uppna.

Nya kommunikationskanaler ger mdjlighet att utvidga och forenkla samarbeten. Dé
Arjo koper in standardartiklar kan de pressa priser men dd komponenterna dr mer
unika maste samarbete vara 16sningen. Genom att bygga upp langsiktiga relationer
med ett fatal leverantorer for varje typ av produkt kan man aktivt paverka det totala
forbattringsarbetet hos den leverantéren.

Nir portfoljmodellen i kapitel 5.2.2 anvinds for att analysera Arjos forhallande till de
leverantdrer vi har intervjuat hamnar de allra flesta leverantdrer i ndgon av rutorna
icke kritiska eller inflytande (Se Figur 5-1). For leverantorer av dessa slag ar det
rekommenderat att fokus ska ligga pa att forsoka sdnka de administrativa kostnaderna
s& mycket som mojligt. Antalet leverantorer som anvinds for liknande produkter bor
minskas. Forhallandet ska skota sig sjdlvt i sd stor grad som mojligt och det finns
fordelar att vinna med standardisering. Det kan dérfor vara l6nsamt att upprétta ett
automatiserat kommunikationssystem. Omsesidig respekt mellan parterna och att krav
som ligger i framtiden kommuniceras tydligt dr andra viktiga aspekter vilket
ytterliggare gor ett utvecklat kommunikationssystem meningsfullt. Det &r viktigt att
de totala kostnaderna for materialinkdp och administration blir s& laga som mojligt i
denna grupp.
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Nair det géller leverantdrer inom den strategiska gruppen dr det rekommenderat i
teorin att de ska ha hog prioritet. Ett nira samarbete ar viktigt och gérna gemensam
produktutveckling. Atgirder bor vidtas som knyter parterna samman och ett bra
kommunikationssystem kan ligga som grund for ett langsiktigt forhéllande. Det ar
dock viktigt att den personliga kontakten inte gar forlorad.

For leverantorer som tillhor kategorierna icke kritiska, inflytande och strategiska kan
det alltsd vara meningsfullt att ha ett standardiserat och vélutvecklat order- och
ritningssystem. Orsakerna ér delvis olika, for leverantorer inom de tva forstndmnda
kategorierna &r ett system bra eftersom det bidrar till en sinkning av de administrativa
kostnaderna genom en langt driven standardisering. For strategiska leverantorer kan
ett automatiserat och vil fungerande ordersystem knyta foretagen ndrmare varandra
och bana vdg for ett langsiktigt samarbete. Hade Arjo didremot haft manga
leverantorer i1 flaskhalskategorin borde de ha varit forsiktiga med att binda upp sig i
langsiktiga samarbeten genom att investera i nya system och samarbetsformer. Istillet
vore det aktuellt att se sig om efter nya leverantorer.

Sammanfattningsvis kan ségas att eftersom de flesta av Arjos leverantorer enligt var
analys hamnar inom kategorierna icke kritiska, inflytande och strategiska sa tyder det
pa att det kan vara meningsfullt att infora ett standardiserat och vélutvecklat
ordersystem.

Arjo har i ménga fall samarbetat mycket ldnge med sina leverantdrer och samarbetet
bygger ofta pa personliga relationer och det saknas specifikationer och avtal for hur
mycket ska hanteras. Ofta har Arjo mycket goda personliga kontakter med nagon med
mycket inflytande hos leverantdren. Problem kan komma att uppstd d& dessa
nyckelpersoner ldmnar leverantoren och inga tydliga rutiner och ansvarsomriden
finns dokumenterade. Om det uppstar problem och situationer utanfor den normala
verksamheten finns fa eller inga rutiner nedskrivna att ga efter eller falla tillbaka pa.
Detta leder ocksa till att samarbetssdtt som inte dr optimala lever kvar allt for linge.
Arjo bor darfor fundera Over om det &r mojligt att dokumentera tydliga
ansvarsomraden och standardisera administrativt arbete med de leverantdrer som man
véljer att samarbeta med. Hur effektivt partners lyckas hantera kommunikationen har
fatt 6kad betydelse under senare ar och vikten av att ha rétt forhallande till sina
leverantorer har allt mer belysts.

Ett exempel pd ndr det saknas tydliga rutiner i samarbetet med leverantorer &r da
leverantorerna inte kan leverera enligt order. Som ndmnt kidnner foretagen varandra
vél och ofta arbetar efter att saker och ting 16ser sig. Om exempelvis leverantoren inte
kan leverera mer @n halva leveransen ska de ringa upp for att bestimma ett nytt
leveransdatum. En del leverantorer lever upp till kravet men inte alla. En del dndrar
bara i orderbekréftelsen dér det star angivet hur mycket och nir de ska leverera. Det
finns ocksd de leverantdrer som inte hor av sig alls utan det bestédllda materialet
anlénder helt enkelt inte. Detta dr den varsta gruppen for Arjo. Avvikelser fran ordern
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hanteras lite olika beroende pa exempelvis vilken leverantdr det giller och vilken
planerare pa Arjo som dr ansvarig. Aven om det i de flesta fall ordnar sig &r detta inte
det mest effektiva sitt att arbeta efter speciellt inte om Arjo vixer 4nnu mer.

Det finns dven andra omraden dédr samarbetet med leverantdrer inte fungerar optimalt.
I de fall som Arjo far bristfilliga komponenter av leverantdrerna ér det bestamt att de
ska krdva pengarna tillbaka men detta fungerar inte som det ska. Ibland skickar
leverantorerna istdllet en ny leverans vilket kan leda till att Arjo far onddigt stort
lager. Detta problem skulle ocksé kunna 16sas med rétt utformade rutiner och krav pa
leverantdrerna for hur de maste arbeta. En tydlig kommunikation till vad som
leverantorerna forvintas gora dr av storsta vikt. Arjo maste ocksé klargora hur viktigt
det dr att leverantorerna hanterar situationerna som det &r bestamt.

Under intervjuerna har det framkommit att det hiander att olika planerare arbetar pa
olika sétt 1 vissa situationer och det forsvéarar bade arbetet ut mot leverantorer och det
interna arbetet pad Arjo. En standardisering dr att onska av flera anledningar. En
anledning ar for att det underldttar eventuella fordndringar i indelningen av
ansvarsomraden mellan olika planerare. Detta géller till exempel om det uppstar
situationer da planerare behdver ta Over varandras arbetsuppgifter eller da det
kommer nya anstéllda. Arbetar planerarna inte likadant kan det forsvéra det dagliga
arbetet for leverantdrerna om Arjo dndrar ansvarsomradena mellan planerare sa att
leverantdren far kontakt med en ny person. En annan anledning 4r att man genom att
jobba pa olika sitt kan hamna i situationer dd olika budskap kommuniceras till
leverantorer. Detta kan leda till missforstdind och att en osdkerhet uppstar hos
leverantdrerna. Det bidrar dessutom till att dldre arbetssdtt lever kvar &ven om de inte
ar optimala. Ett samstdmmigt arbetssétt dr en forutséttning for att arbeta fram det sétt
som fungerar mest effektivt for Arjo som helhet. Att planerare arbetar pd olika sitt
kanske inte dr ett stort problem idag men ska ett nytt sitt att kommunicera inforas
kommer det att omfatta samtliga planerare och det krdvs da att de arbetar pd samma
satt.

5.3 Hantering av ritningar och order

Orderhanteringen utgdr en stor del av den operativa kommunikation som férekommer
mellan Arjo och deras leverantorer. Det finns darfor mojlighet att gora stora tids- och
kostnadsbesparingar om orderhanteringen kan skotas pé ett effektivt sétt. Flera
sdkerhetsaspekter spelar dock ocksd in nir en optimal 16sning ska viljas. Det &r
exempelvis Onskvirt att kunna folja ordern och pé si sitt kunna forsidkra sig om att
den skickats och kommit fram.

Nar det géiller hanteringen av ritningar tar vi upp vad vi anser att Arjo borde jobba
med dels internt och dels vad de bor tinka pa i samarbetet med leverantdrer.
Anledningen till att rapporten behandlar Arjos interna processer f{or
dokumenthantering utforligt &r att vi anser att det &r en fOrutséttning att de fungerar
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bra for att kommunikationsprocessen ut mot leverantdrer ska bli effektiv och
fortroendefull.

5.3.1 Orderhantering idag

I normalfallet ldgger idag Arjo order via fax till sina leverantdrer. Leverantérerna
jobbar pa olika sitt med olika kunder men de flesta arbetar med fax dven med den
storsta delen av de Ovriga kunderna. Vanlig post och olika typer av elektroniska
bestdllningssystem  forekommer ocksd. Komplexiteten 1 de elektroniska
bestédllningssystemen varierar mycket frdn vanliga enkla standardiserade e-post
meddelanden till mer djupgédende EDI-samarbeten. En generell trend som kan skonjas
bland nistan samtliga leverantdrer dr att andelen order som kommer in via e-post ar
stadigt 6kande. I de flesta undersokta foretagen dr denna andel dock fortfarande
marginell.

De flesta leverantorer som arbetade bdde med fax och med e-post angav att det inte
spelar sa stor roll vilket av de bada alternativ for orderingdng som anvinds. Om
foretagen inte har samarbete pd EDI-niva eller motsvarande maste dndé varje order
knappas in i datorsystemet manuellt dven om det skickas till leverantdren
elektroniskt. Den verkliga fordelen med att f& order via e-post hade uppstatt om dessa
kunde ga direkt in i det interna systemet eller om de hade kunnat overforas direkt
efter kontroll.

5.3.2 Orderhantering via fax kontra e-post

Vér undersokning visade nastintill entydigt att leverantdrerna uppfattar faxen som ett
vél fungerande sitt for att ldgga order. Vissa grundliggande problem med detta
bestéllningssétt finns dock framst nir det géller den tekniska biten. Enkla saker som
att det inte finns papper i faxen eller att pappret fastnar kan stélla till problem. En
annan vanlig felkélla &r att faxade papper forsvinner i hanteringen om flera personer
arbetar med samma fax hos det mottagande foretaget. Kvaliteten nar heller aldrig upp
till ndgon hogre standard pé ett faxat papper vilket d&ven det kan stélla till problem. I
flera fall fick vi intrycket att fax anvénds av vana trots att det kanske inte &r optimalt i
alla situationer. Det existerar inte tillrickligt stora problem som kan fungera som
padrivande for att genomfora en fordndring.

Under intervjuerna framkom &ven andra fordelar med e-posthantering jamfort med
fax, ofta ndimndes ett minskat pappershanterade och en okad sidkerhet i 6verforingen.
Fordelen med det sistndmnda ligger i att parterna enkelt kan se vad som verkligen har
skickats ivdg och vad som dnnu inte har sénts. En dubbelkoll via telefon behdver inte
genomforas utan det ar latt att kontrollera att ett e-postmeddelande verkligen natt
mottagaren. Det forekommer heller aldrig osdkerhet huruvida ordern eller
orderbekraftelsen verkligen skickats, foretagen slipper diskutera hos vem ansvaret
ligger d& nagot gétt snett. Ytterligare en fordel med e-post ar att det kan vara flera
mottagare till en e-postadress vilket leder till att flera berdrda parter hos leverantéren
snabbt kan ta del av ordern. Pa detta sitt sparas tid och onddigt arbete med att sprida
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ordern i foretaget. I avtal finns angivet att leverantorerna maste ordererkdnna inom 5
dagar och detta ar léttare att géra om ordern kommer via e-post. Det finns enkla
reply-funktioner som gor forfarandet smidigt.

De problem leverantorerna ser i dagslaget nir det géller att motta order via e-post kan
1 ménga fall sparas till bristande rutiner for hur en order ska tas emot och bekréftas. |
flera fall gir ordern direkt till inboxen hos nagon av de ansvariga for orderingdngen
hos leverantéren och skulle denna person vara borta av nagot skil kan ordern bli
liggande. Vissa leverantorer som till exempel FM Mattsson anvénder sig av
pappersarkiv for inkomna order. De menar att vid tvivelaktigheter dr det bra att kunna
ga tillbaka till originalet. Det borde dock inte vara alltfor svért att utarbeta nya rutiner
for att spara order elektroniskt nér problemen som foreligger inte gar djupare dn sa.
Tydliga direktiv och instruktioner fran Arjos sida om hur hanteringen av order via e-
post ska skotas skulle enligt var mening vara fullt tillrackligt for att leverantdrerna ska
kunna klara av elektronisk orderhantering av denna sort. Flertalet leverantorer jobbar
aktivt med kommunikation och informationshantering via datorer redan idag och har
bland annat foretagsspecifika hemsidor och e-postserverar.

De planerare pd Arjo som vi har talat med anser inte att det skulle innebdra nagra
problem med den interna hanteringen av order om en Overgéng fran fax till e-post
skulle genomforas. Istillet skulle det medfora fordelar genom att orderhantering via
e-post bland annat innebdr mindre pappershantering. Idag sparas mycket papper i
olika parmsystem och det 4r en omsténdlig administrativ hantering. En annan fordel
for Arjo ar den okade sékerheten. Det hinder att en fax &r upptagen eller urkopplad
och planerarna behdver idag kontrollera att faxet kommit fram.

5.3.3 Online-16sning

Var undersokning visar att leverantorerna ser en del praktiska problem med att skota
orderhantering via en onlineldsning med ett konto for varje leverantér som kraver
personlig inloggning. Vad de flesta ser som frimsta argument mot denna typ av
16sning ar att det &r bra att det kommer in en order i vanlig mening och att de sjélva
slipper ga in i ett system for att séka upp order.

Olika leverantorer har olika preferenser nér det géller att hantera order med hjélp av
e-post, fax eller via hemsida. Det var dock inte av avgorande betydelse for ndgon
leverantor vilken metod som anvédndes och vi fick kénslan under intervjuerna att det
egentligen inte spelade ndgon roll. Det handlar mest om att d4ndra invanda monster
och det gér att gora. Leverantorerna dr smé och flexibla och fordndringar kan inforas
smartfritt.

Arjo har borjat jobba med en portal for séljbolagen dér de kan ldmna in
reklamationer. Genom denna kan kunder fi snabbare respons, tillgéng till information
om produkter och statistik genom att den dr kopplad till en databas. Arjo tjénar pa att
de inte behdver mata in ndgot manuellt utan det gor kunden via hemsidan. Bida
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foretagen slipper onddigt pappersarbete. Kunden slipper skicka ut lika ménga
forandringsmeddelande som antalet produkter som ska &dndras, vilket tidigare var
arbetsséttet. De kan istéillet fylla i de uppgifter som krivs pa Excelark med
kopieringsfunktion. Erfarenheterna som Arjo har fran denna portal kan anvéndas for
att bygga upp en liknande 16sning riktad mot leverantorerna.

5.3.4 Kommunikation via befintligt affirssystem eller EDI

Att infora EDI ar ett véldigt kostsamt projekt och det krdvs en langsiktig satsning for
att det ska bli l1onsamt. P4 dessa punkter skiljer sig denna 16sning fran orderhantering
via e-post och hemsida som har betydligt kortare horisonter bade nér det géller tid for
implementering och tid till effekt samtidigt som de ar forhallandevis billiga. EM
Fiberglas som &r en av Arjos leverantOrer dr pd vég att infora ett EDI-samarbete med
en av sina kunder, Volkswagen. EM Fiberglas anser att det d&r en mycket stor
investering som krédver stor insats av bada parter och foretagen har forbundit sig att
samarbeta i 12 ar.** En si lang tidsperiod krivs for att en investering av denna typ
ska bli l16nsam.

Ett annat sétt att kommunicera med leverantorer dr via det befintliga affarssystemet.
Det ligger stora fordelar i att kunna anvinda sig av ett befintligt system med en fardig
16sning. Att kommunicera via Arjos affarssystem Movex dr dock en vildigt kostsam
16sning.

5.3.5 Arjos versionshantering gentemot leverantorer

Da en ny produkt ska borjat tillverkas och Arjo ska forse leverantéren med en forsta
ritning 4r den normala rutinen att ritningen skrivs ut och skickas iviig via post. Aven
olika typer av specifikationer och andra kopplade dokument skickas normalt forsta
gangen via post. P4 samma sitt skickas i de flesta fall bekréftelsen som Arjo kréver
att leverantoren skickar tillbaka pa att de mottagit dokumenten. Nar det sedan sker
uppdateringar av olika ritningar anvinds fax och i vissa fall e-post parallellt med post.

Det saknas ett rutinmissigt forfarande for nér vilken typ av kommunikationsmedel
ska anvéndas. Vilket sétt som anvénds beror istéllet pa flera olika faktorer som
exempelvis vilken inkdpare som &r ansvarig, var produkten befinner sig i livscykeln,
graden av fordndring eller helt enkelt vad som &r mest praktiskt. En annan viktig
faktor &r i vilket format av dokument leverantoren vill och kan ta emot ritningar i.
Olika leverantdrer har olika kunskaper, tekniska forutsdttningar och dnskemal vilket
gor en standardisering av forfarandet komplicerat. Konstruktérerna pd Arjo som
arbetar med uppdateringar av ritningar kontaktar ofta leverantéren informellt nir en
ny ritning ska skickas ut och frdgar hur de vill motta ritningen. Det
beroendeforhéllande som existerar till respektive leverantor paverkar till viss del
16sningen av ritningshanteringen. En del leverantdrer méaste anpassa sig efter hur Arjo
véljer att skicka ut ritningar medan andra har mer att séga till om. Under faser nér det
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sker frekventa uppdateringar av dokument, exempelvis under utvecklingsfasen,
anvinds ofta e-post for att fora dver dokument. Ar det bara en liten detalj som ska
dndras och den pa ett bra sitt kan fi plats pa A4-format anvidnds ofta fax. Fax
forekommer dven i ménga fall nir det egentligen inte ldmpar sig. Ritningar som
egentligen &r storre dn A4-format forminskas eller delas upp pa flera olika papper och
det leder till att de blir svarhanterliga for leverantoren.

Att inte anvdnda sig av ett enhetligt rutinméssigt system for hur ritningar ska
overforas vid uppdateringar har bade for- och nackdelar. Konstruktorer som arbetar i
ndra samarbete med varandra pa de olika foretagen kan enkelt och smidigt anvinda
sig av exempelvis e-post och telefonsamtal och pa sa sétt utrona vilka overforingssétt
som &r lampliga for att hantera den aktuella situationen. Konstruktdrerna far genom
detta mer personlig kontakt och risken att leverantdren inte kan hantera ritningen efter
att konstruktérerna har talats vid och ritningen har skickats minimeras. Risken for
missforstand minskar ocksd. Det tar dock extra onddig tid att behdva utfora nagon
form av kontakt innan ritningen kan skickas over speciellt om aktuell person inte dr
pd plats pd det mottagande foretaget. Denna typ av kommunikation fungerar
dessutom nédstan uteslutande pa personlig niva och inte pa en organisatorisk niva.
Detta leder till att problem kan uppstd om individer forsvinner ur organisationen av
olika skél. Andra nackdelar &r att det tar mycket onddig tid att hantera olika sitt att
Overfora ritningar, samt att det till viss del hindrar vidareutveckling. Det stélls inga
nya krav pa att inféra nya sitt att Gverfora ritningar pa och gamla forfaringssatt lever
kvar. Aven om det finns nya sitt som skulle fungera bittre stannar de gamla
tillvigagangssétten kvar av gammal vana och pa grund av en motvilja mot férdndring.

Under véra intervjuer har det visat sig att flertalet av leverantorerna dr ndjda med det
sétt pa vilket uppdateringar av ritningar hanteras idag. Det blir aldrig négot stort
problem eftersom ritningsuppdateringar i normala fall bara sker ett par ganger per éar
forutom dé produkter befinner sig i utvecklingsstadiet. I denna fas &r kontakten
mellan foretagen frekvent och hanteringen av olika ritningsversioner dr inte det
storsta problemet.

Att tillverka en produktserie efter fel ritningsversion dr nagot som alla inblandade
parter vill undvika och darfor jobbar man med att forebygga att detta ska intréffa. For
att hantera uppdateringar av ritningar arbetar Arjo exempelvis internt med KAO-
processen och bade Arjo och leverantorerna har ritningsarkiv dér senaste versionen av
ritningarna sparas. Arjo och vissa av leverantorerna har elektroniska arkiv men de
allra flesta leverantorer arbetar fortfarande med pappersarkiv. Trots forebyggande
arbete intraffar det att fel ritning anvands vilket beror pa flera saker.

Problem som uppstar hos leverantdrerna som kan leda till att fel ritningsversion
anvénds ar frimst bristande rutiner i hanteringen av ritningar internt. Flera personer
har tillgang till ritningsarkivet och ibland hédnder det att flera versioner av en och
samma ritning figurerar ute i olika delar av produktionen. Det hdnder att de som ska
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anvanda sig av ritningarna hittar ndgon gammal version ute i fabriken och inte kollar
upp om det &r ritt version. Det vore lampligt att skriva ndgon form av avtal som
rekommenderar hur leverantorer bor arbeta med ritningshantering. Vissa leverantorer
har rékat ut for att de inte har fatt den version av ritningen som star angiven pa ordern
vilket skapar onddigt merarbete och i vissa fall fordrojning. Ett onddigt problem som
dven detta beror av bristande rutiner men héir hos Arjo.

5.3.6 Olika sitt att hantera ritningar

De flesta leverantorer anvinder sig av fax, post eller e-post i samarbetet med sina
andra kunder nér det géller revisionshantering. Det dr svart att hitta ndgon entydig
preferens pa vilket sitt som foredras och fungerar bast for flest leverantorer. Flera av
dem tycker att det som framst skulle verka underlittande &ar att standardisera
forfarandet sa langt som mojligt, att anvdnda samma sitt att kommunicera med alla
kunder. Det dr dessutom viktigt att ritningarna héller bra kvalitet och att ett
meddelande kommer i tid sa att nodvéndiga produktionsanpassningar kan goras.

Det finns bade for- och nackdelar med anvindandet av de olika
kommunikationsformerna. De problem som kom fram under véra intervjuer nér det
giller anvindandet av post ar att det 4r omsténdligt, kostar en del men framforallt att
det &r tidskravande. Detta géller speciellt om den forsta versionen som skickas dver
saknar ndgot visentligt. En positiv aspekt ar att ritningarna kan Overforas i olika
storlekar. Nar det giller fax beror de flesta problemen pa de brister som uppstar i
kvaliteten pé ritningarna. D4 ritningarna ska skickas via fax innebér det att de maste
vara 1 A4 —format. Detta kan ske genom att originalet forminskas eller att ritningen
delas upp pa flera A4-papper. Bada sitten leder till att ritningen blir svarlist eller
svarhanterlig och det riskeras att mycket information gar forlorad. Dessutom scannas
kopiorna ofta in ute hos leverantorerna for att sparas eller for att kopieras for att
anvindas i produktion vilket innebér ytterligare ett kvalitetsforsdmrande steg. De blir
svarldsta och svéra att jobba med. Det gar inte att komma ifrén att ett faxat papper
alltid dr ett faxat papper. Fordelar med fax &r att overforingen gar fort och att bade
Arjo och flera leverantorer har en vana i att arbeta med fax.

Det finns flera fordelar med att 6verfora ritningar i elektroniskt format. Kvaliteten blir
ofordndrad och det gér snabbt, litt och billigt att skicka Over ritningen. En annan
fordel ar att det dr latt att spara en ritningsversion som kommer elektroniskt. Om
leverantéren anvéinder ett elektroniskt arkiv kan kopian oftast (for undantagen se
nésta stycke) sparas direkt och om ett pappersarkiv anvénds dr det latt att skriva ut
kopian. Ytterligare en positiv egenskap ar att det &r enkelt att arbeta vidare med en
ritning i1 elektriskt format. Det &r exempelvis létt att g4 in och géra en métning om
nagot matt saknas pa originalritningen. Det kan handla om ett matt som konstruktéren
inte forutsett skulle behovas men som senare visat sig nddvandigt for produktion eller
ett matt som helt enkelt glomts bort. P4 detta sétt undviks en tidskrdvande kontakt
mellan parterna. Skulle en ritning forsvinna eller forstdras undviks dven hér en
kontakt med kunden da leverantdren istéllet for att be om en ny enkelt kan skriva ut
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en ny kopia. Ett problem med e-post dr att olika leverantorer har olika dnskeméal nir
det géller vilket format de vill ha ritningen i. Vissa detaljer kriver exempelvis 3D -
kompatibla format som maste 6ppnas i ett CAD program, for andra ricker det med
exempelvis Pdf-format. For att kunna ldsa filer skrivna i CAD-milj6 krdvs dock inte
att leverantoren har ett eget CAD program. Det finns gratis sé kallade viewers att fa
tag pa som gor att filformatet kan 14sas. De leverantdrer som idag arbetar mest med
fax uttryckte under intervjuerna att det inte skulle vara négot problem med att &dndra
sig till att hantera ritningar elektronsikt. De ansig att den tekniska kompetensen fanns
i foretagen fOr att ta emot ritningarna elektroniskt.

De flesta leverantdrer jobbar idag med ritningsarkiv i pappersform dven om flera har
borjat bygga upp elektroniska arkiv allt eftersom ritningar har Gvergatt till att hanteras
allt mer elektroniskt med fler och fler kunder. For att elektroniska arkiv ska bli
effektiva kridvs inte bara att filerna skickas &ver via e-post. Filarkivets system maste
dessutom vara kompatibelt med det format ritningen skickas i vilket inte alltid ar
fallet och att bara konvertera filer fran ett format till ett annat fungerar inte alltid.
Exempel pd hur overgéngen initialt kan skapa extraarbete &r Mega Teknik AB dér
man idag arbetar med ett elektroniskt arkivsystem. Programmet som anvinds ar
Imaging som inte dr kompatibelt med de ritningar som anlénder via e-post. Dessa
maste darfor forst skrivas ut for att direfter scannas in och arkiveras. For att undvika
detta krivs kommunikation pa ett tidigt stadium. Aven platspecialisten star infor
problemet med inkompatibilitet men de menar &nda att tidsvinsten som det medfor att
skicka ritningar via e-post dr en avgdrande faktor till dess fordel i ménga fall.

5.3.7 Hantera ritningar via portal

Flera leverantorer menar att jobba med ritningar via en portal skulle underlitta arbetet
mycket och att det inte skulle bereda nigra storre problem att skapa rutin for detta.
Vissa leverantorer pekade dock pa betydelsen av att Arjo fortfarande meddelar dem
om att en ritningsuppdatering eller fordndring dr genomford. Det som skulle kunna
tankas ar att ndgon form av e-post innehallande information om vad som uppdaterats
gér ut till de anvéndare som berdrs av uppdateringen. De flesta leverantorer skriver
idag ut en ny version av den ritning de ska anvénda for produktion varje géng de ska
starta en produktionsserie, for dem blir det ingen storre omstéllning att hdmta denna
fran en hemsida istéllet for sitt egna ritningsarkiv. Vissa leverantdrer sag problem i att
hantera Arjos ritningar vid sidan av sitt andra dokumentsystem. Det borde dock inte
vara alltfor stort problem eftersom det &r lika latt att hdmta 6ver ritningar fran en
hemsida som fran exempelvis ett e-post meddelande till sitt egna system om
leverantoren vill ha alla ritningar samlade pa ett och samma stille. Det ger inte simre
mojlighet att Overfora ritningarna till sitt egna arkivsystem vare sig det ar i
pappersformat eller elektronsikt d4n nadgon annan Overforingsmetod. En portal lider
inte heller av de problem som finns med fax nér det giller bevarande av kvalitet eller
det faktum att via faxen far man endast en kopia och skulle ndgot hinda med den sa
maste en extra kontakt uppréttas.
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5.3.8 Utvecklingsmojligheter

Det finns flera mojliga forbattringar att genomfoéra beroende pé hur stor insats Arjo
vill ligga pd kommunikation med leverantdrer. Att satsa pa denna del i
forsorjningskedjan medfor dock en del risker som bor finnas i atanke. Atgirder nir
det géller relationen till kunden, det vill sdga framat i forsorjningskedjan, ger oftast
mer synbara resultat i form av bittre marginaler. Atgirder bakat i kedjan ger diremot
mer langsiktiga vinster som inte framtrader lika uppenbart. Dessutom kan insatserna
komma att gynna endast leverantoren om de inte genomfors pa rétt sitt. Detta géller
speciellt om denna upptrader pa ett suboptimerande sétt, det vill sdga pa ett sétt sa att
forbéttringar inte gynnar slutkonsumenten utan fingas upp av interna vinstintressen i
forsorjningskedjan.

Vi kommer att borja med att beskriva vad vi anser att det finns for
utvecklingsmdjligheter nér det géller dels den interna hanteringen av dokument och
dels hanteringen som inverkar pd samarbetet ut mot leverantorer. Vi viljer att ta upp
den interna hanteringen eftersom Arjo forst méste far ordning pé den for att kunna
borja jobba pa nya mer effektiva sitt mot sina leverantorer. Efter det &r behandlat
kommer vi att gd dver till att presentera olika forslag pd Overforing av order och
ritningar och vad de olika metoderna har for positiva och negativa aspekter. Forslagen
ligger pa olika nivder och innebdr olika stora insatser fran Arjos sida. De olika
Bestillningssystemen innebir samarbete med leverantorer pa olika nivaer och i olika
stor omfattning.

Dokument och orderhantering

Idag fungerar vissa delar av Arjos dokumenthantering inte optimalt. Advantum
infordes som ett dokumenthanteringssystem pé konstruktionsavdelningen och det
ersatte det system som tidigare hanterade dokument dér. Programmet finns idag bara
pa den avdelningens datorer och det finns inte ndgon rutin att anvénda ett gemensamt
system for hela foretaget. Det finns bra sétt att integrera olika typer av dokument som
Word, Excel och Outlook i Advantum men protokoll och andra Word-dokument
laggs idag 1 vanlig katalogstruktur och dess sokvdgar blir ofta mycket 1&nga. Det
kravs att Word 2000 eller Word XP anvénds for att dokumenthanteringen ska fungera
smidigt i Advantum men pé de flesta avdelningar pd Arjo anvinds idag Word —97.
For att dokumenthantering i Advantum ska fungera krévs inga storre datorkunskaper
med det kriaver disciplin av anvéndarna sé att de sparar via Advantum. Det &r dock en
stor kostnad for Arjo att kopa licenser for hela foretaget for Word XP eller Word
2000. Om Arjo i framtiden funderar pa att uppgradera sig frdn Word —97 till en senare
version bor de ha i atanke att detta ocksd skulle bidra till battre utnyttjande av
Advantum. Det kan d& borja anvidndas av fler avdelningar vilket leder till béttre
kontroll &ver dokument och smidigare versionshantering. Advantum forblir déligt
utnyttjat s& lange som hela foretaget inte anvénder sig av det.
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D& Advantum togs i anviandning hadmtades information om alla de cirka 25 000
artiklar som Arjo anvinder fran det gamla dokumenthanteringsprogrammet.*’' I detta
program fanns ingen mdjlighet att linka samman olika sammanhérande dokument
och darfor genomfordes inte alla dessa kopplingar da Advantum inférdes. Det som till
exempel skulle behdvas ldnkas samman med en ritning dr dokument som hanterar om
mélning behdver utforas pa artikeln, vilka kontroller som utforts och vilka standarder
som produkten har godkéints mot. Kopplingarna mellan olika dokument och
specifikationer dr nagot som Arjo borde avsitta tid till att genomf6ra. Lankningarna
ar enkla att genomfora men det krévs att tid och kraft avsitts for att driva igenom
projekt som kan se till att de blir gjorda. I langden innebér det en tidsbesparing att fa
ordning pé hanteringen av foretagets dokument eftersom tid da inte gér till spillo pa
att soka efter dokument. De nya artiklar som ldggs in i systemet ldnkas till viss
utstrdckning samman pé dessa sétt.

Ett annat problem med anvidndandet av Advantum ar dess koppling till Movex eller
snarare brist pa koppling till Movex. Idag finns ofta olika information i Movex och
Advantum da konstruktionsédndringar genomfors. Nér en ritning dndras &r den under
revidering. Nér detta ar klart granskas den och godkidnns av chefen for
konstruktionsavdelningen. Statusen stélls om till approved i Advantum. I Movex
diremot gar inte en fordndring igenom forrdn de nya produkterna borjar anvindas
vilket kan vara langt fram i tiden. I dessa situationer hdnder det ofta att det stir olika
revisionsbokstéver i de olika programmen, det kan exempelvis std C pa versionen i
Movex, medan det star bokstav D i Advantum. Om till exempel inkdpsavdelningen
gar in och tittar uppstar det osdkerhet vilken ritning som verkligen géller. Detta
skapar forvirrning pé olika delar av foretaget och medfor onddigt arbete for att ta reda
pa vad som ska gilla. Eftersom béda programmen bygger pad samma typ av databas
vore det inte omojligt att bygga en koppling mellan dessa som 16ser detta problem.

Det finns dven brister i delar av Arjos arkiv som anvénds ut mot leverantorer. I
Movex finns en spalt dir artikelnumret som béde Arjo och leverantoren anvénder sig
av kan anges men i flera fall dr inte leverantérens nummer ifyllt. Detta leder till att
endast Arjos artikelnummer finns angivet pa ordern. Ibland innebdr det att en extra
kontakt maste upprittas vilket kostar onddig tid bade for leverantérerna och for Arjo.
I ménga fall beror detta misstag pa att Arjo inte 4r medvetna om att leverantdren inte
kan anvdnda sig av deras nummer och darfor inte inser vikten av att bdda numren
finns angivna. Detta skapar mycket onddigt merarbete och tar mycket tid i ansprak
hos leverantorerna och kan i vérsta fall leda till forsenade leveranser. Detta gar att
16sa 1 enskilda fall genom béttre kommunikation fran leverantorerna dér de meddelar
att de har problem. Att ldgga in dubbla artikelnummer for alla artiklar ar ett storre
projekt for Arjo och det blir darfor mer kostsamt men det bor dndd goras. For att
optimera hela forsorjningskedjans resultat, halla nere priser i ldngden och att paverka

! Intervju Arjo 2003-02-18.

84



mojligheten till att fa produkterna i tid &r det viktigt att forsoka underlitta
leverantorernas arbete s& mycket som mojligt.

Nir det giller KAO-processen och den information som dverfors via denna finns det
vissa brister. Processen stoppas ofta upp av att leverantorerna inte returnerar de
dokument som de ska skicka tillbaka efter att de har blivit informerade om att en
konstruktionséndring ar pd ging. I dokumenten ska det std angivet hur manga artiklar
av den gamla sorten som finns kvar i lager samt hur lang tid det tar innan den nya
artikeln kan borja levereras. Det saknas rutiner for Arjo att folja upp vilka
leverantorer som inte skickar tillbaka blanketten och vilka som gor det. Detta gor att
det blir svart for Arjo att utova pétryckningar.

For att leverantdrerna ska bli forberedda pé att en konstruktionséndring &r pa gang far
de ofta en inofficiell varning via telefon fran nagon konstruktor eller planerare. Ju
tidigare en leverantor far reda pa att en fordndring dr pd géng desto tidigare kan de
inleda sin planering gentemot sina leverantorer. Risken att Arjo blir tvungna att kdpa
ut ett stort lager av gamla komponenter da en konstruktionséndring genomfors
minskas pa sa sitt. Det ar darfor viktigt att standardisera forfarandet av att tidigt
forvarna leverantorer.

Ofta brister det dessutom i att leverantorerna missar sétta pa den gula blanketten som
ska ange att det dr den fOrsta leveransen som tillverkas enligt den nya ritningen.
Leverantdren inser i de flesta fall inte hur viktigt det dr for Arjo och detta &r nagot
som bor fortydligas i samarbetet. Ett sitt att arbeta med problemet kan vara att infora
statistik Over hur olika leverantdrer hanterar detta och anvidnda denna statistik i
uppfoljnings- och forhandlingsarbete.

Har foljer nu forslag for mojliga 16sningar nér det giller 6verforing av ritningar och
order till leverantorer. De forslag som beskrivs med tillhérande for och nackdelar ar
e-post istéllet for fax i hantering av order, elektronisk 6verforing av ritningar, olika
typer av onlinelosningar, EDI-samarbete och kommunikation genom befintliga
affarssystem.

E-post istillet for fax i orderhantering

Den storsta faran Arjo ser med att infora e-post for orderhantering ar att de ar oroliga
for att leverantdrerna inte ska klara av den tekniska hanteringen som inforandet for
med sig. Detta finns det inget som talar for i de intervjuer vi genomfort. Antingen
arbetar leverantorer vi har varit i kontakt med redan med e-post med négon kund eller
anser de att Overgangen inte skulle innebdra nagot stérre problem. Samtliga
leverantdrer anser sig ha den tekniska kompetensen for att arbeta med e-post och flera
av dem &r positivt instéllda till en fordndring. Problemen som finns kan istéllet
relateras till de interna processer som finns for att hantera order men problemen har
inte visat sig vara odverkomliga och leverantdrerna har inte sagt sig vara motvilliga
till att &ndra arbetssitt.
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For att utoka verksamheten med order via e-post maste detta arbete struktureras upp
och standardiseras pa ett tydligt sitt. Exempelvis kan Arjo kréva att leverantdrerna
skapar en speciell e-postadress for inkommande order som samtliga berdrda parter
hos leverantdrerna har tillgang till. Det maéste finnas tydliga ansvarsomrédden och
rutiner med att kontrollera denna e-post. En extra sdkerhet &r att Arjo kan fa ett
automatiskt svarsmeddelande dd nigon hos leverantoren har Oppnat e-
postmeddelandet. Detta maste dock bara ses som en sidkerhet for att géra det mojligt
for Arjo att kontrollera om de mottagit ordern vid speciella tillfillen. Ansvaret méste
ligga hos leverantoren att kontrollera e-posten.

Idag anvinds Faxdax enhetligt for att hantera order hos Arjo. Ingen av leverantorerna
vi har varit i kontakt med ser ngra stora brister med detta system. Aven om inga
direkta brister finns kan det vara bra att utveckla och optimera hanteringen av order
for att organisationen ska bli mer effektiv. Det finns bade positiva och negativa
aspekter med att hantera order via e-post istéllet for via fax:

Positiva
e Litt for leverantorerna att utarbeta nya rutiner for att anvidnda sig av e-post.
Kunskapen att hantera e-post rent tekniskt finns hos leverantdrerna.
Latt att se om e-posten blivit ivagskickad.
Gar att ordna s att sdndaren ser om e-posten dr mottagen.
Fax kommer ldtt bort hos mottagaren.
E-post dr sékrare dn fax som oftare inte kommer fram.
Latt att sprida informationen internt pa det mottagande foretaget.
Enkelt ordna med ordererkdnnande genom e-postens mdjlighet till reply-
funktion.

Negativa
e Faxdax &r redan vél inarbetat pa Arjo.
e Alla leverantérer kan hantera att ta emot order via fax vilket gor att ett
enhetligt system kan anvindas pd Arjo.
e Saknas idag rutiner pa Arjo och hos en del leverantorer for att hantera order
via e-post.

Overgding mot att skicka ritningar via e-post

Ett nytt sétt att hantera ritningar kréver en noggrann genomgang av arbetsrutiner. Det
ar alltid forknippat med en kostnad men det &r ndgot som skapar forutséttning att
arbeta pa ett mer effektivt sitt. En genomgang ger mdjlighet att identifiera vad som
inte fungerar optimalt idag och vad som kan goras &t det. Idag sker mycket informella
kontakter nir en ritning ska skickas ut och mer tydliga arbetsrutiner och ett enhetligt
sétt att hantera ritningar skulle hjélpa till att undvika manga onddiga kontakter. En
utveckling mot att hantera ritningar mer elektroniskt dr ett steg mot en effektivare
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16sning och en investering som betalar sig i ldngden dven om det kan vara svart att se
vilka direkta vinster det skulle innebéra.

En del leverantorer skulle behdva fa ritningarna i CAD-format sa att de sjilva kan
arbeta med dem. Endast pa detta sitt visar sig helt fordelen med elektronisk
overforing av ritningar. De leverantorer som inte jobbar med CAD-program kan
visserligen fa tag pd kostnadsfria viewers men detta innebér att de skulle tvingas
jobba med ytterliggare ett program bara for att kunna hantera Arjos ritningar vilket
skulle innebéira merarbete och vara omsténdligt administrativt. Fér Arjo &r det viktigt
att kunna standardisera de format som ritningarna overfors i s langt det ar mojligt.
Tvé olika format dr dock realistiskt att hantera sé att leverantdrerna kan f4 sina behov
tillgodosedda. Forslagsvis skulle Arjo kunna anvénda sig av Pdf-format och nagot
format dér filer skapas i CAD-milj6. Vi har identifierat foljande positiva och negativa
aspekter nir det géller elektronisk 6verforing av ritningar:

Positiva

e Bade Arjo och leverantorerna slipper mycket pappershantering.

e Tidsatgangen och den kostnad som det innebér att skicka ritningar via post
undviks.

e Ritningen kan Gverforas i det format och den storlek som passar.

e Ofta latt att spara en ritning som Overfors elektroniskt.

e De kvalitetsbrister och risker att forlora information som det innebér att
skicka ritningar via fax undviks.

e Leverantoren kan sjédlva arbeta med ritningen, exempelvis ga in och gora de
métningar som saknas.

e Det faststillls ett enhetligt system att hantera ritningar som géller i alla
normala situationer.

Negativa
e Arjo maste noga utrona pé vilket sitt varje leverantdr kan och vill ta emot
ritningen.

e Arjo kan bli tvungna att overfora ritningar i olika format.
Det kan finnas konverteringsproblem mellan det elektroniska filarkiv som
leverantdren anvénder och det format som ritningen skickas i. Det kan leda
till att manga av de fordelar som finns med elektronisk Overforing gér
forlorade.

e Arjo har idag en vana att jobba med fax och post och vid byte maste de dndra
sina interna processer och nya ansvarsomraden maste specificeras.

Onlinelosning

Nér det géller att hantera kommunikation med leverantdrer via en hemsida skulle
varje enskild leverantér med hjilp av ett anvindarnamn och ett 16senord kunna logga
in pé ett specifikt konto. Beroende pa storleken och innehallet behdver Arjo inte en sa
stor portal utan det ar vikigt att ha i atanke att Arjo &r ett litet foretag. De skulle
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behova ta in nagon utifran for att klara av att bygga en hemsida av denna typ>®. Det
ligger dock en fara i att de som har kunnighet om systemet forsvinner fran foretaget.
Det maéste finnas drivande personer kvar som forstir vilka behov som finns pa
foretaget och som har formaga att driva igenom forbéattringar, utveckling och
uppdateringar. Stegvis kommer Arjo lédra sig vilka behov som behdéver uppfyllas. Vad
som &r positivt hir &r att det finns tidigare erfarenhet av onlineprojekt d4ven om det da
géllde reklamationer och hade siljbolagen i fokus.

Kvaliteten pa informationen som finns pa denna typ av portal &r oerhort viktig.
Leverantorerna maste kunna lita pd att informationen som finns dér stimmer annars
ar det inte mojligt att bygga upp ett fortroende och de kommer inte att utnyttja sidan
till den grad det ar tdnkt. De pa Arjo som ska jobba med systemet méste ocksa tro att
systemet kan fungera bra och att det ticker de behov som finns. Planerarna jobbar
vildigt olika idag och det kommer krdvas att de jobbar mer samstimmigt om en
hemsida ska kunna inforas och fungera effektivt. Planerarna kommer att fa ta stort
ansvar och det kommer att stora deras dagliga arbete mycket om nagot gér snett och
det &r darfor viktigt att de tror pa och har god kéinnedom om systemet.

Det dr viktigt att portalen kan ticka pa automatiskt och att den inte krdver mycket
manuellt uppdaterande i det 16pande arbetet. Férandringar i ett system ska initiera ett
forlopp av fordndringar och uppdateringar i andra system som sedan uppdateras pa
hemsidan utan att det kridver for mycket administrativt arbete. Det &r exempelvis inte
lyckat om planerarna maste knappa in en order bade i Movex och pé hemsidan.

En onlinelosning forutsiétter att det finns en egen webbserver som gar ut mot Internet
och en séddan maste forst séttas upp. I denna typ av onlineldsning finns flera olika
grader av interaktion och mycket eller lite information kan utbytas via portalen. Vi
delar in 16sningarna i tre olika huvudrubriker dér olika typ av information hanteras via
hemsidan. Inom ramen for dessa huvudtyper kan olika mycket information véljas att
utbytas. Oavsett vilken typ av portal som anvinds &r det av storsta vikt att enbart
relevant och korrekt information presenteras dir. Leverantdrerna maste fa fortroende
for sidan och genom detta vilja att arbeta med den. Det behovs bra arbetsrutiner for
att leverantorerna ska ha nytta av att arbeta genom portalen i samarbetet med Arjo. Da
portalen fungerat ett tag bor arbetet foljas upp med utvédrderingar och uppfoljningar
dir konceptet diskuteras och utvidgas om det fungerat bra.

Det finns vissa positiva och negativa aspekter som ar gemensamt for alla de olika
typerna av onlineldsning. De vi har identifierat &r:

Positiva
e Béde Arjo och leverantdérerna undviker mycket onddigt pappershantering.
o  Mpgjligt knyta strategiska leverantorer ndrmare till sig.
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o Finns mdjligheter att utveckla systemet efter hand nér nya krav uppkommer.

Negativa
e Kriver nya arbetssétt som dr obeprovade pa foretaget.
e Kan uppsta oforutsedda problem.
e Kostnader att infora nya systemet.
e Arjo kan bli tvungna att ha flera olika kommunikationssitt om alla
leverantorer inte kan delta i 16sningen.

Typ 1: Hantera enbart ritningar

Vid denna typ av losning hanteras enbart ritningar och kopplade dokument via
hemsidan. Den senaste versionen frén Arjo skall finnas dér och vara enkel att komma
at for berord leverantér. Denna 16sning skulle pa ett smidigt sétt standardisera
ritningshanteringen. Hemsidan skulle kunna vara ihopkopplad med Advantum dir de
senaste versionerna av de ritningar som é&r aktuella sparas och presenteras.
Leverantorerna kan hérifran hdmta hem dessa och spara undan dem pa ett enkelt sétt
tillsammans med de dokument som hor till. Pa detta sitt kan forsdkras att det alltid ar
ritt ritningsversion som anvinds. En portal av denna typ skulle kunna implementeras
pa flera sitt. Ett sétt dr att bygga upp ett eget program fran grunden ett annat &r att
anvianda Advantums egen webbaserade version.

Om denna hemsida blir aktuell kommer den framst att fungera som ett utbyte av
tekniska dokument. Det kommer dock att paverka flera avdelningar pa Arjo som
inkdp, teknisk support och konstruktion. Sidan ger en bra mdjlighet att utveckla det
arbete Arjo infort med elektronisk hantering av ritningar. Det spinner vidare pa det
elektroniska ritningsarkiv Arjo anvinder sig av genom Advantum och kommer pa ett
enkelt sitt att ytterligare utnyttja de fordelar som elektronisk hantering verkligen for
med sig. For att fi systemet att fungera méste badde PC-applikationer och affarssystem
integreras utan att information dubbellagras. Men det finns flera system pa
marknaden dér detta erbjuds och det dr séledes ingen omdjlighet att genomfora.

Innan det har skapats rutiner hos leverantorerna att arbete med en hemsida dér de
aktuella versionerna av ritningarna finns maste Arjo fortfarande meddela dem om att
en ritningsuppdatering eller fordndring &r genomfoérd. Nagon form av e-
postmeddelande som innehéllande information om vad som har uppdaterats kan
anvindas. Det dr sedan leverantdrernas ansvar att meddela att de &r medvetna om
forandringen. Nér leverantorerna blivit vana vid systemet och ser det som naturligt att
hémta senaste versionen av ritningar dér och da bada parter végar lita pa att senaste
versionen av ritningar verkligen finns pd hemsidan kan detta forfarande bli
overflodigt.

Det &r aterigen viktigt att det finns tydliga ansvarsomraden om vad som ska gilla om
ett samarbete av denna typ infors. Exempelvis maste det noga specificeras for
leverantdrerna om de &r skyldiga att himta hem den senaste versionen pa ritning fran
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hemsidan varje gang en ny produktionsserie ska startas eller om de bara ar skyldiga
att gora detta varje gang de fatt ett dndringsmeddelande. Tydliga avtal for vad som
géller hjélper till att undvika onddigt slarv och missforstand som alla parter forlorar
pa. Nar det géller de format som bor utnyttjas giller samma som att Gverfora ritningar
via e-post. De positiva egenskaperna som stdr nimnda under 6vergang mot att skicka
ritningar via e-post géller dven for denna typ av losning. Forutom dessa egenskaper
finns f6ljande for- och nackdelar med att hantera ritningar via en portal:

Positiva

e Med bra processer hos leverantérerna kan detta system hjélpa till att undvika
misstag med att fel version av ritningen anvinds.

e QGer framtida forutséttningar for Arjo och leverantérer mot att 6vergd allt mer
mot elektronisk arkivering och hantering av ritningar.

e Inte sa mycket fordndring krdvs hos Arjo och foretaget kan borja med en
portal i liten skala for att se om det nya samarbetet fungerar.

e Onodigt och omstindligt pappersarbete skulle kunna undvikas for
leverantdrerna om de kan logga in pé en portal for att hdmta aktuell ritning
nér de ska starta en ny produktserie. Skulle ritningen forsvinna eller g& sonder
sé dr det dven smidigt att fa tag i en ny kopia.

Negativa
e Det kriver mycket arbete att ordna upp alla dokument internt fOrst.
Arbetsprocesser och system maéste styras upp sé att ritt version sparas pa ritt
stille.
e Kostnader for inforandet av ett system som kan hantera uppdateringar sé att
inte olika versioner finns pd hemsidan. En &ndring maste sld igenom pa
samtliga berérda dokument

Typ 2: Hantera order och annan information

En annan mojlig 16sning &r att borja med att enbart ldgga order och annan information
via hemsidan. Hur mycket information utdver order som viljs att kommuniceras ut
via hemsidan kan varieras. Den kan ocksé utvecklas efter hand. All den information
som finns att tillgd maste vara relevant och hélla hog kvalitet. Arjo far inte skydda sig
genom att ldgga ut for mycket information s& att det som ar viktigt forsvinner i
méngden. Det sdtt order bor hanteras pa och den typ av information som efterhand
kan ldggas ut pa hemsidan &dr den som finns beskriven 16pande i kapitel 5.4.5.

En positiv aspekt med en onlineldsning dr mdojligheten att kontinuerligt och direkt ge
information om olika order och vad som har restnoterats. P4 detta sitt forloras
minimalt med tid vid missforstand. Onlinelosning av denna typ gor informationstider
korta och ger mdjlighet for aktorerna att ha frekvent kontakt.

Det skulle dven vara mojligt att arbeta med en automatisk form av orderbekriftelse i
ett sddant system. Leverantdren skulle kunna ha ett avtal med inkdp om antalet
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leveransdagar. Om de inte kan hélla ledtiden eller om det dr ndgot annat som &ar
problem med ordern skulle de vara tvungna att skicka en orderbekriftelse med de
fordndrade forutsittningarna sé att Arjo far reda pa vad som géller for leveransen. Om
Arjo inte hor ndgot kan de lita pa att leveransen kommer som de begért. Systemet
bygger pa sa sitt pa regeln att leverantdren kan svara pa ordern och inte pa undantaget
att den inte klarar av det. Det sker en flaggning vid undantag och annars fortloper allt
som vanligt. En forutsittning for att ett system av denna typ ska vara 16nsamt &r att de
leverantorer som ingér verkligen har en hdg nivd av leveranssdkerhet sa att man i
regel inte flaggar.

Annan information som dr mojlig att kommunicera via hemsidan dr meddelande om
att ritningsforindringar dr pa vig att sla igenom. Det tar ldng tid frin det att en KAO-
process startas till det att leverantdrerna far reda pé att ritning &r pa vig att
uppdateras. Information om uppdateringen finns pa ett tidigt stadium i Movex men
denna information gér i de flesta fall inte ut till leverantérerna forrédn &ndringen ska
sla igenom. I vérsta fall leder detta till att leverantérer som producerar mot lager har
manga fardigtillverkade komponenter som blir oanvindbara. Arjo har genom avtal
forbundit sig att kdpa upp dessa komponenter och det kan bli en kostsam helt onddig
utgift. Ett sétt att komma runt detta dr att utnyttja den information som finns i Movex
om att en dndring dr pd vig att sl& igenom. Det kan ske enkelt genom att en
varningsflagga sitts ut pa de produkter som kommer att berdras av fordndringen. Nér
leverantdren ser en flagga blir de forvarnade om att en foréndring ér pa géng och kan
ta kontakt med ansvarig inkdpare for att ta reda pa vad fordndringen kommer att géilla
och hur de kommer att bli berérda. Det &r positivt att i iging en kommunikation som
sker pa initiativ av bade leverantdrer och Arjo sd inte en part bara vintar pa att bli
matad av relevant information. Det méste &ven i detta fall finnas rutiner for vem som
ansvarar att ta kontakten da flaggan syns hos leverantdren. Annars ar det létt att bdda
parter vantar pa att den andra ska ta kontakt.

Andra rutiner som méste till for att ett system av denna typ ska fungera dr vl
utarbetade bestimmelser for hur ofta leverantdrerna ska logga in i systemet och
tydliga ansvarsomraden. Det skulle vara mojligt att 1 en 6vergéngsperiod 10sa det sa
att leverantoren fick ett e-postmeddelande som varning om att ndgot har uppdaterats
pa sidan. De skulle dé veta nér de var tvungna att logga in for att finna nya order.

En annan mgjlig utvecklig av hemsidan om arbetet med portalen fungerat bra &r att
lata den inkludera &ven elektroniska fakturor. Att hantera fakturor innebdr idag
mycket manuellt arbete och mycket kan forenklas genom en Overgang till
elektroniska fakturor istillet for pappersfakturor. Inga leverantérer ser enligt vara
intervjuer nagot negativt med att dverga mot ett elektroniskt faktureringssystem.

Med utgéngspunkt i en portal kan samarbetet sedan utvecklas vidare mot att uppna
nagon form av VMI-samarbete. Om Leverantoren ansvarar for att fylla pa Arjos lager
kan de sjédlva fokusera mer pd det som dr deras kdrnverksamhet. Det finns inget
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mervérde i sig att ldgga order utan det dr en kostnads- och fortroendefraga eftersom
leverantorerna inte Gvertar ansvar gratis. I ett VMI- samarbete binder foretagen upp
sig for att samarbeta ldngsiktigt vilket inte dr nigot stort problem i Arjos fall. I den
bransch de befinner sig dr det vanligt att jobba langsiktigt med leverantorer eftersom
det finns harda krav inom pa vad det innebér att vara en godkind leverantor. Forutom
de positiva och negativa egenskaper som finns nimnda da fax och e-post jimfors som
metoder att hantera order sa finns ytterligare aspekter nér det géller onlinel6sning:

Positiva
e Mycket information kan pé ett enkelt och entydigt sidtt kommuniceras ut till
leverantdrer.
o Finns mdjligheter att utveckla systemet efter hand nér nya krav uppkommer.

Negativa.
e D4 bara order hanteras via sidan krivs ytterligare ett arbetssitt for att
overfora ritningar.

Typ 3: hantera ritningar, order och annan information

De tvd sidorna kombineras till en helhetslosning dér bade ritningar och order
tillsammans med annan relevant information hanteras. Inférandet av denna typ av
sida krdver mest arbete och hogst kostnad for Arjo men arbetet dr ldngsiktigt och
16sningen kan fungera effektivt lange och utvecklas efterhand. Om portalen skulle
utvecklas pad detta sétt finns stora fordelar att vinna i att allt samarbete mellan
leverantér och Arjo sker via hemsidan. Det blir d& ett invant sitt att hantera
kommunikationen foretagen emellan och portalen kommer att anvindas frekvent och
som primarkélla for att hitta information som eftersoks.

Positiva
e Mycket kommunikation sker via hemsidan vilket kan bli en bra
helhetslosning som innefattar flera olika aspekter.
e Leverantorerna vinjer sig vid hemsidan som blir det priméra sitt att hantera i
stort sétt all operativ kommunikation med Arjo.

Negativa
e Risk att personlig kontakten med leverantdrerna gér forlorad.

Kommunikation via befintligt affirssystem eller EDI

Andra alternativ for leverantérskommunikation for Arjo &r att utnyttja Movex.
Fordelen med detta &r att 16sningen &r férdig och att man opererar inom ramen for det
befintliga affarssystemet. Movex ar dock ett slutet affarssystem och inte létt att bygga
samman med andra system. Andra problem med modulen inom Movex f{or
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kommunikation med leverantorer dr att den dr for dyr for ett foretag i Arjos storlek. I
runda tal ligger kostnaden att genomfora nagot sadant pa mellan 450-500.000.2"

Att inféra EDI dr ett mycket kostsamt projekt och nagot som kriver en langsiktig
satsning och strategi. Det samarbetet som det talas om i kapitel 5.3.4 mellan EM
Fiberglas och Volkswagen visar att det finns erfarenhet inom detta omrade hos Arjos
leverantorer. Men samarbetet visar dessutom att det krdvs mycket l&ng tidsperiod for
att en investering av denna typ ska bli l6nsam. Flertalet av Arjos leverantdrer ar
dessutom mycket mindre 4n EM Fiberglas och det skulle vara en allt for stor
investering for dem att ingd i ett EDI-samarbete dven om det &r ldngsiktigt. Detta
skulle krdva ett urval av Arjos leverantdrer &ver vilka som skulle ingd och da
forsvinner en viktig aspekt av denna typ av samarbete, ndmligen att fanga upp en bred
grupp av leverantdrsbasen.

Slutsatsen av detta maste bli att varken anvéndandet av EDI eller Movex skulle vara
en realistisk 16sning for Arjo eftersom det helt enkelt &r en for stor kostnad for ett sé
litet foretag. Anledningen till att vi viljer att ta upp dessa system dnda ar att de ar
vanligt forekommande pd marknaden och vi vill darfor motivera varfor vi inte anser
att de dr anvindbara i Arjos fall.

5.4 Onskemal om prognoser och marknadsinformation

Under de intervjuer vi gjorde med Arjo och deras leverantdrer framkom att
leverantorerna har behov av annan information &n den som de har tillgéng till idag.
Det som framst saknas dr prognoser och marknadsinformation. Vi anser att detta
relaterar till var uppgift eftersom vi ér intresserade av kvaliteten och innehallet pa den
information som dverfors och inte bara pa det sétt den ska 6verforas. Den mingd och
sorts information som bor skickas paverkar dessutom vilka kommunikationslosningar
som &r lampliga.

Att gora bra prognoser till leverantorer ar nagot som vid en forsta anblick l4tt kan ses
enbart som ett extra besvér fran Arjos sida och som det dr svért att se nagra direkta
vinster av. Detta 4dr dock en satsning som gor det mdjligt for Arjo att undvika brist av
komponenter, kunna planera sin produktion bédttre och f4 ordning pé
materialhanteringen. Att underldtta leverantorernas produktion &r ocksd en
forutsattning for att inte drabbas av hojda priser i slutdndan. Bra prognoser bidrar till
att 6ka hela forsorjningskedjans effektivitet.

5.4.1 Prognoser frin siljbolag

Arjo far idag prognoser for den egna produktionen fran de olika séljbolagen runt om i
vérlden. Som utgangspunkt kommer en huvudprognos i september som ska gélla for
ett &r framat i tiden. Denna ska kompletteras med uppdateringar kvartalsvis. I
praktiken far Arjo for det mesta halvarsprognosen och prognoser for det tredje
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kvartalet, ddremot brukar prognosen for det forsta kvartalet utebli. Detta kan leda till
att avvikelser upptédcks sent och blir svarare att avhjilpa. Prognoserna kommer in som
en summa pengar for varje produktgrupp som de enskilda séljbolagen uppskattar de
kommer att sélja for. Det dr sedan upp till Arjo att bryta ned siffran till produktniva.
Arjo far exempelvis in hur mycket som séljbolagen uppskattar att de kommer att silja
badkar for. Arjo méste sedan sjdlva berdkna hur manga av varje material eller modell
de tror kommer att g4 &t.

Hur prognoserna skapas pa séljbolagen ér lite olika men de flesta bygger dem pa
historiska data for att sedan sla pa ett visst antal procent. Detta system fungerar inte
tillfredstéllande. Kvaliteten pd innehallet i prognoserna som Arjo far fran siljbolagen
skiftar mycket mellan olika séljbolag. Vissa siljbolag lagger ned mer méda &n andra
pa att fa fram bra siffror vilket fir som f6ljd att den totala dataméngden fér en véldigt
ojimn niva. Det ar svart for Arjo att fa ordning pé sina egna prognoser om de som de
tar emot fran séljbolagen &ar av dalig kvalitet. Inte ens de bdsta verktygen och
prognosprogrammen kan ritta till detta dérfor maste en forsta angreppspunkt i
prognosarbetet vara att se over vilka siffror som kommer in utifrdn och hur dessa kan
bli bittre.

Det finns andra problem i kommunikationen med séljbolagen som paverkar
mojligheten for Arjo att planera sin produktion. Om séljbolagen maérker att de inte
kommer att hélla budget borjar de sdlja mycket av de varor som de vet dr géngbara.
De utfor ofta nagon form av reklamkampanj eller tar ytterliggare kontakter med
gamla kunder. Detta far inte Arjo reda pa forrdn de ovéntat marker att forsiljningen
av nagon produkt gér upp. Inte bara Arjos egna planering utan ocksd den ut mot
leverantdrer blir svar att fi ndgon struktur pad om det sker tvéra fordndringar utan
forvarning.

5.4.2 Prognoser till leverantérer

En faktor som gor prognostisering extra viktig for Arjo &r den ryckiga orderingang
fran séljbolagen som de brottas med. Effekterna av denna blir &n mer kénnbara for
leverantorerna eftersom de jobbar ytterligare ett steg langre bak i forsorjningskedjan
och de &r ofta i stort behov av att fa béttre prognoser frén Arjo. Da Arjo inte kan
leverera sina produkter i tid beror det i de flesta fall inte pé att de inte klarar av sin
egen montering i tid utan att komponenterna inte finns pa foretaget i tid. Det brister i
samarbetet med leverantdrerna. De leverantdrer vi har varit i kontakt med under
undersokningens géng &r nistan alla legotillverkare till Arjo och har ofta svart att
folja Arjos ryckiga orderingdng. Det dr viktigt for dem att kunna planera sin
produktion och se till att den blir jimn &ver aret. Det dr inte ekonomiskt forsvarbart
for leverantorerna att producera enligt de smé order som kommer in fran Arjo utan de
maste kunna producera i forskott och lagerhalla vissa av Arjos komponenter. Dérfor
ar det av stor vikt att Arjo kan forse dem med bra prognoser.
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Olika planerare jobbar pé olika sitt med prognoser samtidigt som olika leverantorer
har olika behov av dessa. Hur prognoserna skickas ut och vad prognoserna bestar av
beror bdde pa vilken planerare och pa vilken leverantdr det handlar om. Véra
intervjuer pekade dock i ndstan samtliga fall pa att de prognoser som nu finns ar
otillrdckliga bade nér det giller innehall och hur ofta de uppdateras. Flera leverantorer
har erfarenhet fran béttre prognossystem med andra kunder och dr darfor vél insatta i
vad ett bra utformat system bor innehélla och hur det kan se ut. For att skapa
forutsattningar for ett bra program for prognoshantering ar dérfoér en dialog mellan
leverantdrer och Arjo en viktig del.

Alla leverantorer dr dock inte av asikten att det krdvs mer och utforligare prognoser.
Detta beror pa olika faktorer. Ndgon leverantor anser att Arjo &r ute i god tid med sina
order och att prognoser darfor blir delvis 6verflodiga. De Onskar bara fa reda pa det
nya ldget om nagot drastiskt har intrdffat. Andra leverantorer tillverkar produkter med
jamn efterfraga, vilket tillsammans med ett langt samarbete gor att de sjédlva ar vil
medvetna om vad som kommer att behdvas. En annan faktor som péaverkar behovet
av prognoser ar vilket produktionssynsitt leverantoren har. Ligger leverantoren pa
olika typer av mellanlager blir prognoser mindre viktiga. Ytterligare en faktor som
paverkar dr leverantrens tidigare erfarenhet av arbete med prognoser. Det kan vara
svart att dndra sitt arbetssétt och att se ndgon direkt positiv effekt av prognoser om
leverantoren inte har arbetat utifran prognoser tidigare. De allra flesta anser dock att
det finns vissa positiva aspekter med prognoser dven om alla inte ser dem som lika
nddvindiga. De ser fordelar i att prognoser underléttar mojligheten att skdnja trender
tidigare samt att de gor det mojligt att planera sina egna leverantorsforhallanden
battre och pa sd sitt ha lagre lagernivéer. Det blir kort sagt enklare att planera
verksamheten.

5.4.3 Detinterna prognosarbetet pa Arjo

En forutséttning for att riktiga prognoser ska kunna limnas dr att de lagernivaer som
finns 1 Movex stimmer 6verens med verkligheten. Arbetsrutinerna nér det géller att
hantera dessa siffror i Movex &r idag inte optimala. Arjo jobbar idag med kontinuerlig
utbildning och forhoppningsvis kommer detta leda till att det blir battring. Exempel
pa detta ar projekt som startats for att sinka lagernivderna och detta innebér att
foretaget dessutom maste fa béttre kontroll 6ver vad som verkligen finns pé lager. Det
pagér forsok med att anvénda sig av streckkoder. Detta visar att det ar realistiskt att
anta att Arjo inom snar framtid kommer att ha béttre kontroll 6ver lagernivéer och att
det pé sa sitt finns forutsittningar att forbéttra dven prognoserna.

D& Arjo fatt ordning pa prognoserna och ska skicka ut dem till leverantérerna ar det
viktigt att noga tidnka dver hur detta ska ske. De siffror som leverantdrerna tar del av
maste vara sddana som de verkligen har nytta av. Om Arjo skulle skicka ut
leveransplaner enligt det sitt som stdds i Movex skulle detta betyda ett A4-papper for
varje artikel. Att motta ett papper for varje artikel som en leverantdr tillverkar skulle
betyda att vissa leverantdrer fick 75 A4-sidor skickade till sig. Detta dr mycket
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information utspridd pa flera olika stillen och det skulle krdvas mycket arbete for
leverantorerna for att kunna hantera och sammanstilla all denna information. Idag
overfors leveransplaner och de inofficiella prognoserna via fax till leverantdrerna.

Arjo skickar idag ut leveransplaner till leverantdrerna som de har ett kanbansamarbete
med. Arjo dr mycket ndjda med hur kanbansamarbetet fungerar och det &r nagot de
planerar att fortsdtta med. Detta sétt att arbeta forutsitter bra prognoser och det ar
darfor viktigt &ven i denna aspekt att Arjo lyckas f& ordning pé sina prognoser.

5.4.4 Information utéver prognoser

Idag héller Arjo regelbunden kontakt med sina leverantorer. Arjo for exempelvis
statistik pad hur leverantorerna skoter kvalitet inklusive leveranssidkerhet. De fors
sedan samtal kring hur samarbetet har fungerat.

Under intervjuerna framkom det dock att det finns annan typ av information som
leverantorerna saknar. Det handlar om langsiktiga planer for vad som sker pa
marknaden och vad Arjo har for langsiktiga planer for olika produkter. Om
produkternas efterfraga forvintas oka eller minska langsiktigt eller om Arjo funderar
pa att byta leverantor, dela upp bestéllningarna och delvis bestdlla av ndgon annan
tillverkare eller fasa ut ndgon produkt. Intressant dr ockséd om det finns planer pa att
tillverka ndgon ny produkt som ska ersitta eller komplettera de produkter som
tillverkas idag vilket kan paverka efterfragan pa dagens produkter. Vissa leverantorer
anser dessutom att det vore intressant att f4 reda pa om séljbolagen genomfor nédgon
forsdljningskampanj eller liknande vilket skulle kunna leda till stora dndringar i
efterfrigan. Andra leverantorer menar dock att sddan information dr 6verflodig och
att Arjo istdllet ska anvédnda sig av den for att producera bra prognoser.

5.4.5 Utvecklingsmojligheter

De flesta leverantorer har gett uttryck for att de inte &r intresserade av Arjos
orderingang eller lagersaldo. De vill att Arjo ska utnyttja denna information och bryta
ner den till relevanta prognoser. En viktig aspekt for Arjo blir sdledes att f& ordning
pa sina prognoser.

De bor borja arbetet med att forbdttra sina prognoser genom att se éver samarbetet
med séljbolagen for att f4 ordning pé de siffror som de far in. Det bonussystem som
finns idag for séljbolagen dr uppbyggt sa att bolagen bara bonus efter hur mycket de
séljer. De tjdnar inget extra pa att utféra prognoserna pa ett bra sétt. For att skaffa sig
en patryckningsmojlighet skulle Arjo kunna vélja att leverera till de séljbolag som har
gett bast prognoser i de fall d& brist uppstar. Med ett system som belonar de bolag
som ldmnar bast prognoser kommunicerar Arjo ut att prognosarbetet ar viktigt. Idag
far de storsta sdljbolag med viktiga kunder och de som maste béta om de inte kan
leverera i tid sina produkter forst om Arjo tvingas prioritera. De viktiga bolagen far pa
detta sétt sina produkter i tid med eller utan bra prognoser.

96



Problemet med bristfélliga prognoser maste Arjo angripa som en helhet och arbetet
maste ske pd samma sitt gentemot alla leverantdrer som &r aktuella for prognoser. Att
bara gora punktforbéttringar péd isolerade samarbeten skulle endast skapa merarbete
och troligtvis endast ge marginella effekter. Andra faror som finns vid
punktforbattringar dr att dessa ofta bygger pa att man 16ser situationen for stunden
ofta genom att tva enskilda personer utarbetar en 16sning. Detta kan létt skapa en
ostrukturerad och svéaroverblickad situation dér olika projekt pagér parallellt och dér
det ar svart att veta vem som gor vad. Det dr darfor viktigt att det utarbetas ett
arbetssitt som anvénds i samarbetet med samtliga inblandade leverantorer.

For att Arjo ska kunna fOrse leverantdrerna med bra prognoser krivs dven en
fordndring av det interna arbetssittet for att plocka fram prognoser. Som det &r idag
lamnar bade inkOpare och planerare ut olika typer av mer eller mindre officiella
former av prognoser. Ett standardiserat sitt att jobba saknas och bra rutiner och
processer maste upprattas for alla inblandade att jobba efter. Det bor ocksa finnas
tydliga ansvarsomraden inom Arjo for vilken avdelning som har huvudansvar for att
skicka ut och plocka fram prognoserna. Det interna arbetet pa Arjo &r uppbyggt sa att
planerarna &r ansvarig for olika produkter medan inkOparna ansvarar for olika
processer, detta tillsammans med att planerarna jobbar nérmre tillverkningen gor att
de har bittre mdjlighet att skapa sig en bild av den verkliga dtgangen av de enskilda
produkterna. De dr darfor mest ldmpade att utfora prognoser. Ett forslag dr darfor att
planerarna i samarbete med négon i central position arbetar fram prognoser.
Samarbetet &r nddvindigt eftersom Arjos produkt- och leverantorssituation &r
komplex. Helhetsbilden har den centrala samordnaren och kunskapen pa produktnivé
har planerarna. Genom den centrala samordnaren har man dessutom mgjlighet att
forsdkra sig om att alla planerare jobbar pa samma sitt samt att uppfoljningsarbetet
genomfors som det ska. InkOparna &r i behov av att sedan fa tillgang till prognoserna
av olika anledningar, en anledning &r att det 4r de som forhandlar med leverantérerna
angaende pris. Det dr darfor viktigt att det sker en ndra kommunikation mellan
avdelningar och att flera personer har tillgang till prognoserna.

Arjo maste kunna lita pd att de prognoser de ldmnar ut stimmer &verens med
verkligheten i sd hog utstrickning som mojligt. Noggrann och kontinuerlig
uppfoljning av prognoserna maste darfor genomforas. Om den verkliga forséljningen
uppvisar en stor avvikelse fran vad som i forvig prognostiserats méste Arjo ta reda pé
vad avvikelsen beror pd. Om prognosen exempelvis sdger att forsdljningen ska vara
100 badkar under en period men den i verkligheten blir bara 3 dr det viktigt att ta reda
pa orsaken till detta. Det kan ju bero pé att en storre kund lagt om sina inkdp frén en
viss typ av badkar till en annan typ. Detta kommer att paverka efterfragan pa tva olika
produkter. En tit kommunikation med siljbolagen och en noggrann uppfoljning av
prognoserna kan forhindra att denna forskjutning i1 forséljning ligger till grund for
langvariga felaktigheter i prognoserna. Det &r viktigt att prognosavvikelser upptacks i
tid och att orsaken till att felaktigheterna uppstatt identifieras, pé sa sitt ar det litt att
korrigera vad som blivit fel. Arjo maste sjdlva vara Gvertygade om att de prognoser de
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uppréttar stimmer med verkligheten annars kan de inte begéra att leverantdrerna ska
vaga lita pa dem och styra sin tillverkning efter dem. Endast pa detta sétt kan de
anvindas pa ett sitt som gor att hela forsorjningskedjan fungerar mer effektivt.

Om Arjo viljer att anvdnda sig av en hemsida (se stycke 5.3.8, onlineldsning) i
kommunikationen med leverantdrer kan prognoserna lédggas ut pa denna. Ifall Arjo
inte vill anvinda sig av en portal bor prognoserna skickas ut elektroniskt med hjélp av
ett Excelark sé att leverantorerna kan anvinda sig av dem utan att behdva skriva in
siffrorna manuellt i sitt system. Dessutom maste manuellt arbete med att skicka ut
prognoser undvikas i sa hog grad som mdjligt. Nar Arjo har ett sdkert prognossystem
som de vagar lita pa ar det battre att s& mycket som mojligt sker automatiskt. Ju fler
leverantorer som ska ta del av prognoserna desto viktigare blir det att s& mycket som
mdjligt automatiseras. Det finns mojligheter att hdmta prognoser frén Movex genom
att systemet utfor en berdkning och denna information kan sedan laggs ut pé en portal.

All den information och de prognoser som Overfors till leverantérerna maste vara
relevant for leverantdrerna och verkligen tillfora nytta for dem. Detta géller bade om
informationen kommuniceras via en portal eller 6verfors via Excelark. Arjo kan inte
vélja att Overdsa leverantdrerna med en méingd Overflodig information, bra kvalitet
och ritt kvantitet blir nyckelord. Den typ av information som finns p& dagens 10-
planer &r bra att utgd fran. Dar kan relevant information anges for alla produkter pa ett
och samma stélle som géller en viss leverantor. Information som bor anges for varje
artikel dr leverantor, artikelnummer, ansvarig planerare och inkdpare pa Arjo, antalet
enheter, datum for order och orderstatus. Siffrorna skulle kunna uppdateras lopande
varje vecka. Olika orderstatus som bdr inga i prognoserna ar exempelvis sidkra order,
dellevererade order och prognostiserade order. En forklaring av vad olika orderstatus
innebér bor ocksa finnas med. Om leverantdrerna kan se olika typer av order far de en
mojlighet att f4 se hela bilden av vad Arjo forvintar sig av dem och vad som
forviantas ske i framtiden. Genom att ha ett system som visar olika typer av
orderstatus framgdr det ndr Arjo tycker att en order &r fardiglevererad och
missforstdnd kan undvikas.

Om istéllet exempelvis leveransplanerna som finns beskrivna i stycke 5.4.3 skulle
anvindas for att skicka ut information och prognoser skulle detta innebira att en
leverantor som levererar flera produkter till Arjo kommer fa en stor midngd data att
arbeta med. Det innebédr vidare mycket manuellt merarbete for bade kund och
leverantor.

Leverantdrerna &r utdver den ndmnda orderinformationen intresserade av mer
langsiktiga prognoser, en arsprognos och en mer sdker prognos som striacker sig 3-6
manader framat i tiden och som uppdateras kontinuerligt. For att leverantorerna
verkligen ska kunna och véga anvédnda sig av prognoserna i planeringsarbetet for
produktionen bor avtal upprittas for hur mycket de olika prognoserna far skilja sig
fran verkligheten.
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Annan information som &r av intresse for leverantdrerna star angivet i kapitel 5.4.4,
Information utéver prognoser och handlar om langsiktiga planer for produkter och
marknadsinformation. Arjo bor dessutom vara mer noggranna med att underrétta
leverantérerna om den statistik de idag for 6ver hur leverantorerna skoter kvalitet
inklusive leveranssdkerhet. Det visade sig under intervjuerna att flera av
leverantdrerna inte 4r helt sédkra pd hur métningarna utférs i vissa situationer.
Exempelvis stillde sig ndgon leverantér undrande till huruvida det noterades som
leveransbrist om de ringer upp Arjo och berittar att de inte kan leverera enligt order.
Det ar viktigt att Arjo noga kommunicera ut vilka forutsédttningar som géller. For att
leverantorerna ska ta statistiken pd allvar ar det vikigt att de d4r medvetna om och
godtar forutséttningarna hur statistiken méts och vilket syfte den uppfyller.

Det brister ocksa i kommunikationen mellan Arjo och séljbolagen. Arjo far ofta inte
redan pa vilka reklamkampanjer som &r pa gang och vilka produkter séljbolagen for
tillfallet anstranger sig sérskilt for att sidlja. En titare kommunikation och att tydligt
kommunicera ut till sédljbolagen vad de behover for information borde skapa
forutsattningar for Arjo att planera sin produktion béttre och slippa Overraskas av
plotsliga forséljningsforandringar. Inte bara Arjos egna planering utan ocksa den ut
mot leverantorer blir svar att f& nagon struktur pa om det sker tvéra fordndringar utan
forvarning.

5.5 Sammanfattande slutsatser

Eftersom Arjo idag héller pa att se Gver sin leverantorsbas kan det vara ett 1ampligt
tillfalle att dven se over mojligheten att kommunicera mer elektroniskt nér det géller
ritningar och order. Antalet leverantdrer som véljs ut bor anpassas till systemet man
vill arbete med och da leverantorer véljs ut bor mojligheten for leverantérerna att
hantera bestillningssystemet finnas med i bedomningskriterierna.

For att slippa hantera flera olika bestéllningssystem ar det viktigt att fanga in en sa
stor del som mojligt av de leverantdrer som man vill samarbeta med i den 10sning
som viljs. Arjo har méanga olika typer av leverantdrer och de skiljer sig at nér det
géller teknikniva och den betydelse Arjo har for dem. For att engagera ett stort spann
av leverantérer 1 en effektiv 10sning av orderhantering och annan
informationsoverforing géiller det att hitta en minsta gemensamma ndmnare. Atjo
maste hitta den niva pa teknik, kunnande och vilja som flertalet leverantorer klarar av
och ser en nytta i att anvinda sig av. Samtidigt méste 16sningen fortfarande vara
effektiv och 16sa behovet som Arjo och leverantorerna har. Av de utférda intervjuerna
kan slutsatsen dras att Arjos leverantorsbas har en teknikmognad och ett kunnande att
hantera en oOkad elektronisk kommunikation. De 16sningsforslag som finns
presenterade dr sddana vi anser att alla de leverantdrer vi intervjuat kan hantera.

Det kan bli tvunget att ha olika l6sningar for olika leverantdrer beroende pd den
16sning som viljs. Om Arjo exempelvis ska infora en portal ar det viktigt att noga
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tdnka igenom vilka leverantorer som bor vara med i detta samarbete. Man kan titta pa
hur komplext férhallandet dr; hur ménga produkter och hur stort antal som bestélls av
Arjo. For att f4 upp volymen som kops in av varje enskild leverantér samt for att
slippa hantera for ménga olika leverantdrer i ett bestidllningssystem bor Arjo strdva
mot ett mindre antal leverantorer. Det krdvs en stor total volym for att det ska ligga
nagon ekonomi i att f& med leverantdren i samarbetet. For de leverantdrer som Arjo
bara koper in liten volym av och som inte &r strategiskt viktiga gér det hitta 16sningar
som dr bade enklare och mer kostnadseffektiva. Dessutom bor man noga ténka
igenom den skala som viljs for att inleda samarbetet i. Om en onlineldsning dvervags
bor foretaget borja i liten skala och exempelvis inte g& direkt in pd ett VMI-
samarbete. Efterhand kan arbetet utvecklas till att inkludera mer kommunikation och
fler leverantdrer. D4 graden av interaktion utvecklas maste kostnad stdllas mot
langsiktiga vinster och mot mdjligheter till ett utdkat och nirmre, béttre fungerande
samarbete.

Om Arjo viljer att infora ett nytt sitt for kommunikation med leverantorer &r
forutséttningar att tydliga specifikationer och ansvarsomraden klargdrs. Det far inte
rada nagra osdkerheter om vilken part som ansvarar for vad. Det maste ocksa finnas
tydliga regler for vad som ska rada om en leverans inte kan uppfyllas, om det
forekommer kvalitetsbrister eller andra problem. Vill Arjo inte genomfdra nagra
radikala fordndringar kan &dndd sma atgirder som syftar till att klargora
ansvarsomraden och specifika arbetssétt gentemot leverantdrer tillsammans fa
betydelse och underlitta arbetet pad Arjo och samarbetet med leverantorer till rimlig
kostnad.

De leverantdrer vi har varit i kontakt med dr de flesta sma och Arjo dr en relativt
viktig kund for dem. De stéller darfor upp pa de krav som Arjo stéller, oavsett om det
kanske inte dr det optimala for dem. Leverantdrerna dr dessutom flexibla och kan
stilla upp pa de fordndringar som en stor kund vill genomfora samtidigt som den
tekniska kunskapen finns att hantera elektronisk kommunikation. Det Arjo dock bor
vara noga med &r att se till att leverantérerna ser en egen nytta i den férdndring som
ska inforas. Da kommer satsningen blir mer helhjartad och hela kedjan kommer att
tjdna pa det nya samarbetet. Det méste finnas en leverantorsnytta for att det inte ska
drabba Arjo i slutdindan med hojda priser.

5.6 Forslag pa forbattringsatgirder

Héar sammanfattas de forslag vi anser skulle innebdra forbattringar for Arjo. Vad
forslagen skulle innebdra for fordelar och motiven till att vi anser att de vore bra
redovisas inte hir utan finns att ldsa 16pande i kapitel 5 fram till denna del.

Leverantorssamarbete
e Minska antalet leverantorer och forsoka hitta en bra balans av samarbete och
frihet, vid urvalet bor dven mojligheten till bittre kommunikation finnas i
atanke.
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Vara tydliga i kommunikationen med leverantérerna och uppritta avtal om
ansvarsomraden. Viktiga aspekter att ha i atanke dr vad som bor gélla nir
leverantorerna inte kan leverera i tid, nédr deras leveranser har kvalitetsbrister
och tydligt kommunicera hur Arjo idag maéter statistik som géller
kvalitetsbrister inklusive ledtid.

Inf6ra rutiner for att f6lja upp vilka leverantoérer som inte kommunicerar vid
konstruktionsdndringar. Ett sdtt att arbeta med detta problem ar att infora
statistik Over det som anvénds i uppfoljnings- och forhandlingsarbete.

Gora tydliga riktlinjer for planerare sd de hanterar relationen till leverantorer
mer enhetligt. Kommunicera samstimmig strategi utat.

Orderhantering och ritningshantering

Héar anges en rad av forslag att vdlja mellan for att hantera order och ritningar.
Beroende pa hur mycket Arjo vill utveckla och satsa pé sitt samarbete med sina
leverantdrer sa passar olika forslag olika bra.

Forsakra sig om att processerna for att hantera ritningar hos leverantorerna
fungerar tillfredstidllande genom exempelvis regelbundna kvalitetsbesok.
Aspekter som kan studeras dr bade den normala ritningshanteringen fungerar
savil som rutiner vid uppdateringar.

Anvinda sig av e-post for att lagga order.

Anvinda sig av elektronisk dverforing av ritningar i tva olika format, Pdf och
CAD.

Anviénda sig av en online 16sning dér senaste versionen av ritningar finns
presenterade.

Anvinda sig av en onlineldsning for hantering av order och for att
kommunicera ut annan relevant information. Det sétt order bor hanteras pé
och den typ av information som bdr Overforas dr den som finns beskriven
16pande i kapitel 5.4.5

Anvinda en onlineldsning dir bade senaste versionen pa ritningar finns och
som ocksa kan anvindas for att kommunicera ut olika orderstatus och annan
relevant information. Det sdtt order bor hanteras pd och den typ av
information som bor overforas dr den som finns beskriven l6pande i kapitel
54.5

Prognoser och annan information

Uppmuntra de sidljbolag som arbetar seriést med prognoser genom att
leverera till dem forst om brist uppstér eller jobba med nigon annan form av
bonussystem.

Nérmre samarbete och kommunikation med séljbolagen sd att Arjo med
sékerhet far reda pa vilka sdlj- och reklamkampanjer som péagar.

Tydliga ansvarsomraden pa Arjo for vem som é&r ansvarig for att plocka fram
prognoser, forslagsvis planerare i samverkan med en central samordnare.
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Jobba internt med uppf6ljning av prognoser.

Skicka ut information som verkligen &r relevant for leverantorer: order som
stracker sig en ledtid framét, preliminéra order for dubbla ledtiden, prognoser
som stracker sig 3-6 ménader framat i tiden och en arsprognos.

Leverantdrer bor fa tillgdng till mer langsiktig produktinformation som
behandlar vilka planer som Arjo har for deras produkter och &ven
marknadsinformation som reklamkampanjer.

En mappning i Advantum mellan ritningar och sammanhérande dokument.
Alltid bifoga leverantorens och det egna artikelnumret pé varje order.
Ha i atanke att for att Advantum ska kunna utnyttjas maximalt bor det

anvindas pa fler avdelningar i foretaget. Detta forutsétter en uppgradering
fran Word -97 till Word 2000, eller XP.
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ORDLISTA OCH FORKORTNINGAR

Advantum: Det dokumenthanteringssystem som anvinds pd Arjo for att hantera
olika versioner av ritningar och dokument.

EDA: Star for Electronic Data Access. Anvinds for att utfora elektroniska affdrer.
Det kallas ibland @ven on-line kommunikation och delade databaser. EDA éar ett
enkelt sdtt att kommunicera elektroniskt och innebédr att foretag som levererar
produkter eller tjanster delar med sig av delar av innehéllet i sina datorsystem till sina
kunder.

EDI: Star for Electronic Data Interchange. Kommersiella partners skickar ofta
elektroniska och standardiserade meddelanden direkt mellan administrativa system
for lager, order och fakturering.

EDIFACT: EDI for administration, handel och transport. FNs standard for EDI.
Faxdax: Det automatsiska faxprogram som Arjo idag anvénder for att 14gga order.

KAO: Konstruktions Andrings Order. En anmilan om konstruktionsindring initierar
ett forindringsforlopp som kallas KAO.

Movex: Arjos affdrssystem

PDM: Star for Product Data Management. Ett PDM-system ér ett datorprogram med
funktionalitet for att stddja alla delar i hanteringen av produktdata. PDM-system
haller reda pa de data och den information som krévs for att designa, tillverka och for
att sen leverera och underhalla produkter.

VML, Star for Vendor Managed Inventory. Leverantoren ansvarar for att fylla pa
kundens lager. Det finns forutbestimda nivaer som anger 6vre och under grinser som
kundens lager hela tiden ska ligga mellan och det ar leverantorens ansvar att lagret ér
inom Onskande nivder Kunden delar med sig av information som relateras till det
verkliga anvindandet eller forsdljning av aktuell produkt till leverantéren
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BILAGOR
Bilaga 1

Foljande bilaga innehadller det frageformulir som ldg till grund for
leverantorsintervjuerna

Underlag for Intervju med leverantorer

Syftet med intervjun dr att kartligga informationsflodet mellan Arjo och er. Vi vill
veta vad som fungerar bra och mindre bra. Vad som skulle vara dnskvirt att fordndra
fran Er sida och vad som dr genomforbart rent praktiskt.

Bakgrund

Hur méanga anstéllda har Ert foretag?

Hur ménga kunder har Ert foretag?

Hur stor del av Er produktion séljer ni till Arjo? (Hur ser ni pa Er relation till Arjo)
Kan ni beritta lite om de produkter ni tillverkar till Arjo?

Hur lange har Ni levererat till Arjo?

Ar det Ni producerar till Arjo inom Er kirnverksamhet?

Orderhantering

Hur tar ni mot order idag?

(Fran Arjo, fran andra kunder, vilka typer av bestdllningssétt anviands? Finns nagot
elektroniskt? N6jda med det? Fungerar bést?)

Hur hanteras ordern internt? (D v s vem mottar den, vad gor han i sin tur? Osv. Krévs
det att Ni fér den fysiskt pa papper?)

Skickar ni tillbaka nagon information (exvis orderaccept? Till Arjo, till andra kunder,
Hur? Finns nagot elektroniskt? Nojda med det? Fungerar bést?)?

Problem med orderhantering Ni har med Arjo? (Andrar de pé utford order? Besvirligt
att motta order via fax?)

Vilka fordelar ser ni i att ha ett elektroniskt ordersystem med Arjo?
(via hemsida, (forklara koncept), via mejl kontra fax, kommer Ni ha nédgon nytta av
det? Vilken? Tror Ni att det &r genomforbart? Idag? Hur langt fram i tiden?)

Hur ofta hdnder det att Ni inte kan producera det som Arjo har bestillt?
(Vad beror det pa? (Avsaknad av prognoser, annan information?) Vad gor ni da?
Delleveranser? Meddelar Arjo? Skickar det ni har?)




Ritningar

Hur tar Ni emot ritningar och kopplade dokument idag?

(Fran Arjo? Fran andra? Nagot sétt som fungerar béttre 4n nadgot annat? Vilket format
pa ritningarna, stiller ni krav, samarbete? Har ni 6nskemal? Vad skulle kunna fungera
bist enligt Er? Vem dr Er kontaktperson pé Arjo nér det géller ritningar?)

Hur gér revisionshantering till? (Kontaktar Arjo Er da de har &ndrat i en ritning eller
skickar de bara ut det aktuella dokumentet? Hur jobbar ni med att forsékra att Ni
anviander Er av rétt/aktuell ritning? Tar ni kontakt med Arjo innan Ni ska bdrja
producera? Hur? Hénder det att ni utgar ifran fel version? Omstandligt?)

Andrar Arjo ofta i utskickade dokument? ( Sker ofta uppdateringar?)

Vad har ni for arkiveringssystem nér det géller ritningar? (fungerar det bra?)

Ar ni intresserade av att ta emot dessa typer av dokument elektroniskt?

(Pa vilket satt? I mejl? Himta fran hemsida? har ni mgjlighet rent tekniskt att hantera
ritningar som kommer elektroniskt och inte via papper, den typ av skrivare som krivs
for att skriva ut aktuellt format? Nytta?)

Har ni ndgot problem med sittet ni mottar ritningar pa?

Informationsflode

Vilken mer typ av information mottar Ni idag frén Arjo?

Har ni behov av ytterligare information?

(lagernivaer, orderingéng, prognoser, hur ofta vill ni ha dem? Stricka sig hur langt

fram i tiden?)

Hur skulle ni vilja motta denna information? (fax, mejl, brev, finnas tillgdnglig pa
hemsida? Vill ni kunna bearbeta data som skickas?)

Hur skulle ni stédlla er till att skicka fakturor elektroniskt?

Produktion

Vad har ni for produktionssynsétt? Producerar ni da order kommer eller lagerhaller
Ni?

(Fran Arjo, fran andra? har ni langa leveranstider fran Era leverantorer?)

Ar ni ndjda med detta sitt?




(skulle utokad information vara till nytta for Er planeringsméssigt? Skulle det leda till
att ni dndrade Ert produktionssynsitt?)

Kanban

Har ni haft samtal med Arjo om att inféra kanbansystem? (Ar det aktuellt?)

Arjo haller pé forsok pa med att infora ett, sk kanbansystem med en del leverantdrer.
Detta skulle innebdra en leveranstid pad 4 dagar for er, men att Arjo skulle skicka
lagernivaer, orderingang, och en prognos och att de alltid skulle bestdlla samma
kvantiteter. Skulle ni vara intresserade av att ha denna relation till Arjo?

Hur skulle ni vilja att informationen (lagernivéer etc) skickades?
(Mejl? Fax? Finnas tillgidngliga pa en 16senordsskyddad hemsida?)

Hur ofta skulle ni vilja ha prognoser om Kanban inférdes?
(Hur lang tid framat skulle ni vilja att de stracker sig? Annan info ni skulle vilja ha av
Arjo?)

Vision, onskan
Har ni nagon fundering eller 6nskan om hur kommunikationen med kunder (exvis

Arjo?) skulle fungera?

Har ni varit i samtal med Arjo om mojligheten att infora ndgot nytt sétt nar det géller
orderhantering?

Funderar Ni pa ndgot nytt system?




Bilaga 2

Foljande bilaga innehdller en grundlig redovisning av det material som insamlades
genom intervjuer med utvalda leverantorer. Texten dr obearbetad och mer en ren
dokumentation av de intervjuer som genomforts. Av utrymmesskdl var vi tvungna att
skdra bort delar av intervjiumaterialet. Vi valde att ta bort de delar som vi ansdg inte
alls relaterar till vart arbete eller som inte bidrar till att ge en bild av leverantorerna
och deras verksamhet.

BeMa slip™*

BeMa slip (i fortsdttningen anvinds endast BeMa) har 17 anstéllda och en
arsomséttning pd 16-17 miljoner. Arjo stér for ca 30 % av denna. BeMa har totalt ca
100 kunder varav sex stycken dr viktiga. Arjo &r en av de viktiga kunderna och
samarbetet mellan foretagen har pagétt i 28 ar.

Foretaget friaser och svetsar delkomponenter men dr &ven med och tar fram nya
produkter tillsammans med Arjo. BeMa aker ut till Arjo nir de har kommit en bit pé
viagen och behdver hjilp. BeMa ar legotillverkare och har ojamn produktion under
aret. Det dr darfor viktigt att kunna planera tillverkningen for att ha att gdra &ret om.
For de produkter Arjo bestiller med frekvent atgdng produceras ofta dubbelt sa
mycket som bestéllningen avser. Detta 4r BeMa tvungna till eftersom still- och
kalibreringstider av maskiner &r ldng. BeMa lagerhéller dérfor en del produkter.

Orderhantering

Order och orderbekriéftelse faxas normalt mellan BeMa och deras kunder. De anser
dock att detta system har brister. Bristerna ligger i att det dels &r svért att minnas om
orderbekriftelsen verkligen har blivit faxat och dels far man ingen bekréftelse pa att
faxet verkligen har kommit fram. Det kan 1dtt leda till oenigheter om vem felet ligger
hos, det dr svart att veta om det &r Arjo som slarvat bort faxet eller om det &r BeMa
som inte skickat det eller om det ar faxen som strulat. BeMa hade hellre sett att ordern
och orderbekriftelsen hade skickats via e-post.

Niér en order kommer in till BeMa sé registreras den in i datorn tillsammans med en
leveransdag. Sedan plockas den ritning fram som det star ska anvindas pa
bestillningen.

Om BeMa inte kan klara en order av nagot skil faxas en orderbekréftelsen med
dndrade och uppdaterade data till Arjo. Om avvikelsen &r stor ringer BeMa upp Arjo
och tar en diskussion och det beslutas ofta om delleveranser. Anledningen att man

4 Intervju BeMa Slip, 2003-03-04.




ringer &r for att undvika mycket pappersarbete. Problem med att leverera beror oftast
pa kort leveranstid.

Ritningar

Ritningar far BeMa idag via post, uppdateringar kan sedan komma via fax. Detta &r
inte alltid en bra losning eftersom faxen endast kan vara i A4-format och flera
ritningar dr storre én sa.

BeMa har ett Autocad program som gor att de kan Sppna ritningarna i det format som
passar dem och dven gé in och gora de métningar som saknas pa ritningen. Det
hénder att Arjo glommer skriva ut matt pa ritningarna som BeMa far via fax och om
detta intrdffar méaste BeMa ta kontakt med ndgon konstruktdr pa Arjo och detta ar
omstindligt och tar onddig tid. Det skulle dérfor vara onskvirt att fa ritningarna via
mejl.

BeMa sparar idag ritningar dels elektroniskt och dels pa papper i pédrmar. BeMas
anstillda kan sjdlva g och hémta ritningen som ska gilla och hir uppstar ibland
problem. De anstillda tar ibland fel bokstav pa ritningen och producerar efter den
gamla ritningen. Detta 16ser man dock ofta via samtal med Arjo. Enligt ISO 9000 ska
Arjo skicka med aktuell versionen pa ritningen vid varje order. Detta utfors dock inte.

Ibland hénder det dessutom att BeMa saknar den versionen pa ritning som de ska
arbeta efter enligt ordern. De maste da ringa och be om den vilket &r omsténdligt.

BeMa stiller sig positiva till en hemsida som skots av Arjo och dér de kan himta
senaste versionen pa ritningar. Det skulle underlétta arbetet mycket om béde ritningar
fanns att tillgd via en hemsida och om order kunde liggas via e-post. D4 hade
samtliga kontakter kunnat ske via datorn.

Det hade varit bra att 4ven ha annan information an ritningar pa en sadan portal.
Intressant kan vara prognoser, eventuellt lagernivaer, anmérkningar och annat som
géller BeMas produkter. Det skulle vara bekvamt att slippa jaga folk och ringa for att
bekrifta att ritt version anvénds, eller for att fa tag pa ritt version.

BeMa anser ddremot att det vore svart att ha ett VMI-system dér de sjilva ser till att
fylla pd Arjos lager inom vissa nivéer. Detta skulle vara svért eftersom de inte
tillverkar standardprodukter och efterfrigan pa dem ar ojamn.

BeMa stiller sig positiv till att hantera dven fakturor elektroniskt.

Prognoser

BeMa far prognoser via Excelark en géng per ar. Prognosen uppdateras ibland
muntligt vid halvarsskiftet da de jaimfors med hur verkligheten ser ut. BeMa ér nojd
med de prognoser de far idag och dr endast i behov av mer prognoser dé forséljningen




andrats mycket och de prognoser som Arjo gett frdn bdrjan inte stimmer med
verkligheten.

Idag far BeMa dven statistik fran Arjo som innehéller leveranssékerhet och kvalitet.
Arjo kommer ofta till BeMa for att diskutera denna och for att undersoéka varfor
utfallet har blivit som det blivit. Ofta sker detta halvarsvis och det dr kontakten pa
inkdp som kommer for att diskutera den.

Boxon?"”

Boxon ar uppdelat i tva olika bolag, Boxon PAK och Boxon BAG. Arjo handlar med
Boxon PAK som omsitter 600 miljoner kr per &r. Arjo och dess leverantdrer koper
for ca 9 miljoner kr per ar. De ar ett grossistforetag som vill tillhandahalla
helhetslosningar och har ingen egen tillverkning. Deras kdrnverksamhet &r att sdlja
forpackningar och emballage. Boxon &r oberoende av tillverkningsforetag och kan pa
detta sétt kopa in de produkter som passar allra bést for sina kunder fran fall till fall.

Arjo och Boxon har daglig kontakt eftersom leveranser och order sker varje dag.
Nyligen har man bdrjat med kvartalsmoten for att skapa mer regelbundna
sammankomster utdver det operativa. De har dessutom gemensamma moten dir
samarbete sker gentemot Boxons leverantdrer for att tillsammans pressa dessa till
bista mdjliga priser.

Boxon saknar information frin Arjo som giller marknaden, det som skulle vara
intressant ar nyheter och nya marknader.

Orderhantering

Arjo ldgger idag order till Boxon via fax. Foér Boxon spelar det ingen roll om de
skulle motta dem via e-post. Idag kommer ca 5-7 % av Boxons totala omséttning med
hjélp av bestéllningar via Internet.

Boxon maste knappa in de order som kommer i sitt system manuellt. Boxon ldmnar
ingen orderbekriftelse eftersom de levererar till Arjo varje dag. En saddan skulle inte
hinna komma fram. Om Boxon saknar ndgon produkt som Arjo har bestillt meddelar
de detta till berdrd person via telefon eller mejl.

Boxon jobbar med sina leverantorer utifran ett VMI-system och leverantorerna fyller
pa deras lager.

Prognoser

For att Boxon ska kunna leverera i tid far de en prognos fran Arjo, vilken de
lagerhaller sina produkter utifrdn. Prognosen stdmmer inte s bra Overens med
verkligheten. Den skickas via ett Excel ark

2% Intervju Boxon, 2003-03-10.




Prognoser &r den viktiga information som Boxon behéver fran Arjo. Som samarbetet
ser ut nu finns inget behov av exempelvis en hemsida utifrén vilken Arjo skulle kunna
lagger order och dér annan information som lagernivaer skulle finnas. Boxon anser att
Arjo ska ansvara for att plocka fram prognoser fran lagernivéaer och ingdende order

Det ligger inte i Boxons intresse att ta ansvar for att fylla pa Arjos lagernivaer i ndgon
form av VMI-system. De vill inte 6verta det ansvaret utan Boxon vill att Arjo ska
lagga order som idag.

Idag skickas fakturor till Arjo via post. Men till en del kunder skickas de via mejl och
det dr Oonskvart att overga till detta.

Ritningar

Arjo kopte tidigare emballage av ett foretag dir en anstilld satt och specialtillverkade
ritningar till dem. Nir sedan Boxon kopte upp detta foretag uppstod ett
konverteringsproblem. Ritningarna var tillverkade i MAC-milj6. Textmingden som
horde till ritningarna foljde inte med vid konverteringen for att ritningarna ska kunna
hanteras i SAP-milj6 som dr det som Boxon arbetar i.

Dé& en dndring behover goras i en ritning maste ritningen goras om helt fran borjan.
Det &r ett stort arbete och Boxon ér inte i fatt. Ddremot har Boxon nu hittat ett system
hos nagot av sina bolag i Norrkoping som klarar denna konvertering och man jobbar
vidare med det. Det dr en akilleshél i samarbetet idag

Den 8 januari anlitade Boxon ett foretag som heter Kappa. Tanken é&r att Arjo ska
kontakta Kappa nér de behover hjidlp med nyutveckling eller fordndring av ritningar.
De ska sedan skicka tillbaks dem for godkdnnande av Arjo. Kappa skickar sedan
ritningen elektronsikt till Boxon, dér det elektroniska huvudarkivet av ritningar ska
finnas. Alla filer ska lagras i Pdf-format.

Fordndring i ritning sker bara cirka tio génger per ar. Varje ar tillkommer ocksa
ungefdr tvd nya produkter.

Ovrigt

Boxon striavar mot ér att deras kunder i framtiden ska gé in pa en hemsida och knappa
in bestéllningar déir. Det ar mojligt att denna l6sning &r i bruk om ett halvar. De
produkter som Boxons leverantorer tillhandahaller ska finnas pa en sorts hemsida sa
att Boxons kunder ska kunna bestdlla nér det passar dem.

Fordelar med detta elektroniska bestéllningssystem &dr att det blir mindre
pappershantering och att Arjo kan knappa in sin bestéllning nir det passar dem. Arjo
kan ocksé ta del av relevanta lagernivéer och se vad som finns inne hos Boxon.




Att Arjo skulle handla via portalen dr enbart intressant om bédgge parterna vinner pa
den. Det maste bli en win-win situation.

EM Fiberglas

EM Fiberglas levererar glasfiberprodukter till Arjo. Inom denna produktgrupp har
Arjo tre olika leverantorer didr EM Fiberglas star for ca 50 % av det totala antalet. Att
Arjo anvénder sig av flera olika leverantdrer av glasfiber beror pa att det ar for
riskabelt att samla allt inkop av glasfiber hos en och samma leverantér. Dessutom
finns det ingen som ir tillrdckligt stor.**

EM Fiberglas levererar bland annat badkar till Arjo som &r en viktig produkt. De har
cirka 130 anstdllda. Kunderna har de delat in i tvd grupper: en kdrngrupp av sina
viktigaste kunder dir Arjo ingar och en grupp av mindre viktiga kunder. De omsétter
100-120 miljoner per ar, varav Arjo star for ca 8 %.>"” Samarbetet har pagatt i ca 10 ar
och Arjo har investerat mycket pengar i verktyg som passar Fiberglas maskiner.””
Foretagen har utvecklingssamarbete gemensamt. Arjo kommer med modeller som
EM Fiberglas tar fram prototyper for. De anpassas sedan s de passar EM Fiberglas
produktionsmaskiner. Normalt triffas foretagen en gang per manad bade hos Arjo och
pa EM Fiberglas for kvalitetssamarbete som giller hela relationen. *”

Orderhantering™’

Arjo skickar leveransplaner som stricker sig fyra veckor framat i tiden varav de tva
nidrmsta veckorna dr sékra. Ett problem r att det skiljer sig ofta mycket mellan vad
Arjo har trott att de ska bestilla enligt leveransplanen och det som verkligen bestélls i
den fasta ordern. Order och avropsplan kommer normalt med Fax. I runda tal far man
3-4 order per vecka och dessa kan innehalla flera orderrader. Leverans sker till Arjo
en gang per vecka. Arjo skickar ingen orderbekréftelse eftersom orden inte &r en
order i vanlig mening da den inte innehéller nagon bestdmd ledtid. Nar EM Fiberglas
fér ordern knappar de in den i systemet som en produktionsorder. Denna skrivs sedan
ut och anvénds som en internorder.

1 Maj ska EM Fiberglas inleda ett EDI samarbete med Volkswagen. Detta ér ett slutet
system och har inneburit en avsevird investering for EM. Foretagen har dock skrivit
ett avtal pa 12 ar for vilka samarbetet dr sikrat. EM Fiberglas far 16pande prognoser
som uppdateras varje vecka. De stricker sig sex manader framat i tiden. De tva
nirmsta manader &r avropen nistan helt fasta, men den senare manaden kan &ndras
lite. En ménad framét i tiden ar helt fast. Vidare skots dven fakturering automatiskt
via systemet.

2% Intervju Arjo, 2003-03-03.

297 Telefonintervju EM Fiberglas, 2003-03-17.
2% Intervju Arjo, 2003-03-03.

299 Intervju EM Fiberglas, 2003-04-15.

210 bid.




Vissa kunder skickar order via e-post som anlidnder till en speciellt avsedd e-
postadress och riktas till tvd personer. Den ena gar som information till produktion
och den andra till administration for att starta den interna orderprocessen. EM
Fiberglas ser det inte som nagot problem att de har flera olika typer av ordersystem.
Skillnaden mellan att ta emot order via fax och e-post dr liten och de réttar sig efter
vad kunden anvénder. Av bekvidmlighet &r dock e-post nagot enklare att anvénda
eftersom informationen enklare kan spridas inom huset. Ett problem med fax &r ocksa
att det l4tt hamnar underst i en hog av papper och det tar tid innan rétt person hittar
det, eller att det 1 vista fall till och med kan komma bort.

BMW, som dr en av EM Fiberglas storsta kunder, skickar idag order via fax men de
funderar pa att ga 6ver mot e-post. Order ldggs 16pande varje dag. De skickas fran
BMW:s forsdljare till samlingsfabriken i Miinchen och gér sedan vidare in i EM
Fiberglas system. EM Fiberglas méste ha mycket mellanlager for att hinna producera
i tid, men detta fungerar bra eftersom de bara har tvé olika huvudprodukter.

Ritningar*"’

Ritningarna skickas mellan teknikavdelningarna och gér via post fran Arjo. Ritningar
over sma detaljer kan dock faxas. Ritningarna ldggs in i pappersarkiv efter
artikelnummer. D4 Arjo édndrar i en ritning ringer eller skickar de ett e-
postmeddelande forst for att forvarna. Sedan kommer den officiella versionen av
dndringsmeddelandet via post. Andringar sker olika mycket beroende pa var i
livscykeln produkten befinner sig och ritningar for olika produkter &ndras vildigt
olika ofta. I snitt sker uppdateringar av standardiserade produkter 1-2 génger per éar.
Ritningshanteringen med Arjo &r vél fungerande idag och det finns system for hur
man ska se till att rdtt ritning anvénds vid produktionen.

I systemet med Volkswagen dr en speciell sida inbyggd dir rétt version av varje
ritning ligger upplagd s& EM Fiberglas snabbt och enkelt kan se vilken ritning som
giller. Dessutom kommer ett meddelande nér en ny uppdatering gjorts. Ett sddant
system ér lite overflodigt 1 kontakten med Arjo eftersom ritningar uppdateras sillan
vilket innebdr att nyttan inte blir sa stor. Dagens system fungerar tillfredstdllande. Om
en sida skulle upprittas sé skulle det dock inte vara négra problem att anvénda. Det
skulle hjélpa till att undvika missforstand.

Prognoser212

EM Fiberglas har under lang tid 6nskat att fi ndgon form av prognoser av Arjo. Det
skulle underlétta planldggningen av produktionen véasentligt speciellt eftersom Arjo ar
den kund som har ryckigast orderingéng. Det skulle vara dnskvart att fa prognoser var
tredje eller var sjatte manad och de skulle uppdateras ménadsvis. De nirmsta tva
veckorna skulle vara fasta.

2! Intervju EM Fiberglas, 2003-04-15.
212 Telefonintervju EM Fiberglas, 2003-03-17.
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Problemet accentueras under sommaren for EM Fiberglas da de i stort sett inte har
nagon produktion alls. De skulle behova tydliga prognoser for hur mycket som
kommer att behdvas under dessa manader. Ovrig information som ingdende order
eller lagernivaer hos Arjo ar 6verflodigt och inget EM Fiberglas egentligen skulle ha
nytta av.

Ezze AB*"

Ezzes kidrnkompetens &r att svarva och pressgjuta i méssing. Arjo koper framst
svarvade detaljer i méssing, men dven svarvade produkter i aluminium och plast.
Samarbetet mellan foretagen har pagatt sedan 80-talets borjan.

Ezze har tva typer av kundgrupper. Den ena ar grossister som handlar ur Ezzes
standardsortiment; detta dr den storsta gruppen och hér finns cirka 100 kunder. Den
andra gruppen ir de som legotillverkas, hir dr Arjo en av de fyra storsta kunderna.
Arjo koper for ca 2,5 miljoner av Ezzes totala drsomséttning pa 70 miljoner.

Da nya produkter ska inforas samtalar foretagen och det kors provserier for att
anpassa de nya produkterna till Ezzes maskiner.

Produktion
Ezze producerar stora batcher och lidgger pé lager. Lagernivaerna kontrolleras sedan
for att halla reda pa nir ny produktion behdver startas upp.

De komponenterna som ingar i produkterna som siljs 16pande till Arjo lagerhalls alla
av Ezze, men de monteras pé order. Leveranstiden dr mellan 1 vecka till 2 manader

Det virsta som kan hidnda p.g.a. lagerhédllningen &r att Ezze har producerat en
arsitgdng precis innan Arjo véljer att ldgga ner en produkt. Arjos produkter ar
standardiserade och ldnglivade och man bestéller reservdelar till produkter linge efter
det att de lagts ned. Det blir déarfor ofta inga problem med att lagerhalla. Dessutom sa
sker en dialog for det mesta dér varningar utfardas i god tid.

Order

Arjo faxar sina order till Ezze. Andra kunder faxar, anvénder telefon och e-post.
Faxen mottas i reception och vidarebefordras sedan till planerarna. De kontrollerar
mot lager och undersoker om det mesta finns inne. De skriver upp en
tillverkningsorder och registrerar tillverkningsdatum i datorn. Ordern bekréftas sedan
via fax av den planerare pd Ezze som har kontakt med Arjo. Déremot arbetar andra
planerare pa andra sitt.

53 Intervju Ezze AB, 2003-03-06.




Ezze far 5-10 order i veckan av Arjo och gor en leverans varje fredag om det inte ar
mer brattom. Ezze menar att Arjo ar ute i tid nir de bestéller och skulle det vara sa att
Ezze inte hinner leverera i tid ringer de upp.

Problem med att motta order via mejl finns idag eftersom det inte finns nagon
bestdmd e-post adress for order, utan de skickas till planerarna. Ar da inte de pa plats
s& upptécks inte ordern.

Det har varit pé tapeten att infora kanbansystem for vissa produkter som Arjo koper
och Ezze menar att de kan ordna detta om det blir aktuellt.

Faktureringen hanterar Ezze via post med alla kunder idag. Det ar inte pa gang med e-
fakturor med nagra kunder men de tror att de kan hantera &ven detta.

Ritningar

Normalt nar idag ritningar Ezze via posten frdn Arjo. En del andra kunder skickar
ritningarna via e-post. Bada sidtten fungerar bra eftersom Ezze har ett Autocad
program som gor att de kan Oppna och titta pa ritningar. De flesta kunderna skickar
ritningar via post s om nagot sétt ska foredras dr det post eftersom det innebér en
standardisering av ritningshanteringen.

Det sker inte manga revisionsuppdateringar av ritningar per ar, bara 4-5 st. Om det
inte ar allt for brattom skickas badde den nya ritningen och svaret pa att den ar
mottagen via post.

Ezze kan ténka sig att anvinda en portal dér aktuella ritningsversioner ligger ute. Arjo
maste dock alltid meddela om en fordndring har genomforts. Det ansvaret kan inte
Ezze ta pad sig. Ezze maste meddelas s& de kan kontrollera om fordndringen ar
genomforbar, hur lagerstatus av den gamla versionen dr och om dndringen paverkar
priset. Ezze kontrollerar idag alltid att de producerar mot rétt ritning och det skulle
inte vara jobbigare himta denna version fran hemsida.

I forlangningen kan de dven ténka sig ett ndrmre samarbete i form av ett vmi-system.

Prognoser
Ezze fér information en géng per halvar nér de triffas. Informationen hanterar handlar
om en detalj dr pd vig att do ut eller om forsdljningen av ndgon produkt forvéntas
Oka. Forutom denna information anvénder sig Ezze av fjolarets forsdljning som
prognoser.

Ezze anser att det hade varit bra att fi arsprognoser. De hade da legat till grund for
antalet artiklar som de ska producera. Siffrorna skulle ha en radgivande funktion nér
det géller att hitta ett lampligt tillverkningsantal. Prognoserna hade dessutom hjélpt
till vid prissittning eftersom arsforsiljningen paverkar priset s& det ar billigare att




tillverka stora serier. Det hade varit bra att f4 prognoserna via mejl sa de kan ldggas in
direkt i Ezzes eget system.

Faiber Plast*'*

Faiber Plast arbetar med glasfiber och de tillverkar badkar till Arjo. De &r 33 anstéllda
och har ca 20 kunder. Faiber plast har en drsomséttning pa cirka 20 miljoner. Nésta ar
kommer forsdljningen till Arjo att std for cirka 22 % eftersom de &r pa vag in i ett
ndrmre samarbete. Foretagen har jobbat tillsammans i 4 ar och normalt tréffas de 3-4
ggr per ar. Men pa grund av att de dr pd véig in i ett ndrmre samarbete tréffas de oftare
nu.

Order’”

Faiber Plast mottar idag order via brev, e-post och fax. De har ocksa introducerat en
Internetbaserad tjanst med Volvo som foretagen tror ska vara i drift om ett halvar.
Faiber plast kan ténka sig att arbeta med Arjo utifrén en hemsida eftersom de redan
borjat arbeta pa detta sitt med Volvo.

Da en order mottas ldggs den in i produktionsplaneringen. Efter det kontrolleras om
leveranstiden som dr begird kan hallas, blir det foréndring meddelas detta.
Orderbekriftelsen skickas sedan via fax.

Ritningar’'®

De flesta ritningar kommer via brev fran Arjo men det hinder ocksa att de kommer
via fax. Vissa kunder skickar ritningar via mejl. Det ar bdst om de ritningar som
kommer via mejl skickas i Pdf-format eftersom Faiber plast inte har CAD kunskaper
eller program. De har mdjlighet att skriva ut A3-format och de riskerar inte darfor att
forlora information om ritningarna skickas i detta format. Faiber plast foredrar att
motta ritningar via mejl eftersom de da slipper be sina leverantdrer om extra kopia om
nagon forsvinner. Ritningen sparas dé ordentligt.

Faiber plast har ett vanligt pappersarkiv och ett arkiv som inte ar fullstdndigt pa dator.

Tidigare har det inte skett mycket uppdateringar av Arjos ritningar, Nu nér foretagen
gar in i ett nytt samarbete och infor nya produkter kommer det antagligen ske oftare.
Idag fungerar uppdateringarna bra, Arjo skickar de ritningar som behdvs.

Prognoser’’’
Faiber Plast producerar en del mot lager for att kunna uppfylla Arjos behov under
vissa perioder. Arjo svingiga orderingadng samt faktumet att ledtiden mot Arjo &r tio

214 Telefonintervju Faiber Plast, 2003-03-11.
215 :
Ibid.
216 Thid.
217 Ibid.




dagar forutsatter det att det finns tillgang pa bra prognoser. D4 vi skriver om dagar till
leverans ar det arbetsdagar och inte kalenderdagar som menas.

Faiber plast understryker vikten av bra prognoser, de anser att samarbetet skulle
underléttas oerhort av relevanta prognoser. Det ger mojlighet att ge Arjo bésta
priserna. Foretagen har noga specificerat vilka prognoser de ska motta fran Arjo. Det
handlar om tre nivaer av prognoser: arsprognoser som far sla pa +- 40 %, preliminéra
prognoser som striacker sig tre ménader framat i tiden och de far sla pa +-20 %. Sen
finns det frysta order som ska vara sékra.

Arsprognoserna ska vara rullande och ska uppdateras varje manad. Helst vill Faiber
plast motta dem via Excelark sa de kan bearbetas.

Arjo har pratat med Faiber plast om att arbeta med kanban, men det har inte inletts
annu. Faiber plast dr intresserade av att ga in i ett kanbansamarbete. De arbetar idag
med en form av Just-In-Time med vissa kunder och produkter.

Lagernivaer och orderingangen ar ndgot som Faiber plast anser att de skulle ha
tillgéng till. Detta skulle underlétta for dem att tolka langsiktiga svéingningar.

FM Mattson

FM Mattson tillverkar termostatblandare med en speciell teknik som kontrollerar
temperatur och virme mycket bra.”'® De tillverkar framst firdiga produkter till VVS-
grossister. Arjo dr en av de f4 kunder som anvinder sig av deras artiklar i egen
produktion och samarbete har pagatt i ungefar 20 ar. Utover dessa artiklar bestdller
Arjo dven mycket reservdelar’’® FM Mattsson har precis genomgitt en
strukturforandring och hur omséttningen kommer att se ut da denna &r helt klar ar
annu lite oklart. Tidigare omsatte man dock 330-340 miljoner kronor. Av detta kdpte
Arjo for cirka 12 miljoner.”*

Foretaget har 10-15 dagars ledtid mot Arjo idag. Svarigheter att halla dessa uppstar
ibland och kan bero pa flera orsaker, t ex kan det vara systemet hos FM Mattson. Idag
sker leveranser till Arjo en géng i veckan men d& kanban infors (se nedan) kommer
leveranser att skickas oftare.””’

I flera lander finns hérda krav pa att blandningen mellan kall- och varmvatten ska
fungera exakt och foretagen aker gemensamt till olika lander for att f& myndighetens
godkinnande. Beroendet mellan foretagen &r dmsesidigt. Blandaren som de koper ar

¥ Intervju Arjo, 2003-02-28.

219 Telefonintervju FM Mattsson, 2003-03-12.
20 Thid.

22! Telefonintervju FM Mattsson, 2003-03-14.
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en strategisk produkt for Arjo och viktig i deras konkurrensarbete genom att den
bidrar till Arjos kompetens.

FM Mattsson vill utéka sin marknad internationellt av de produkter de sjdlva
tillverkar. De far hjdlp att komma in pa internationella marknader genom att deras
blandare redan finns i landet de vill starta forsdljning i da blandaren ingar i Arjos
produkter. FM Mattsson far hjilp med marknadsforing pa detta sitt. >

Orderhantering

FM Mattsons far en order pé arsbasis som Arjo gor avrop fran efterhand. Leveranser
sker varje vecka.”” Arjo skickar order via fax och den registreras i FM Mattsons
system. Da de tar emot ordern kontrolleras angivet artikelnummer. Bade Arjos och
FM Mattsons artikelnummer ska finnas angivna pa ordern. Numren &r inte samma
utan FM Mattson maste soka pa sitt eget nummer vilket kan vara nagot komplicerat.
Sedan kontrolleras om FM Mattson kan leverera begért antal pad oOnskad dag.
Kundordern knappas dérefter in i systemet och det interna systemet returnerar en
prisuppgift. Orderbekriftelsen skickas sedan tillbaka per post.”*

FM Mattson anvénder sig av fax och post med alla leverantoérer utom en stor kund
som de kommunicerar via EDI med. Déremot kan enskilda bestéillningar av
reservdelar idag komma in via mejl.**

FM Mattson tycker att systemet fungerar bra. De vill gdrna ha mojligheten att gé
tillbaks och kontrollera ordern mot verkligheten och om tvivelaktigheter uppstér vill
FM Mattson ha originalet kvar. Underlaget arkiveras darfor idag och FM Mattson
anser att det dr osékert om det vore bra att fa order via e-post. Ska e-post anvéndas for
orderhantering maste alla mojligheter forst noga diskuteras igenom.**

Att arbeta med en portal som Arjo ldgger order utifran skulle vara svart for FM
Mattson. De har mest VVS grossister som kunder och antalet kunder ér for stort for
att FM Mattson ska kunna halla reda p4 olika typer av bestillningssystem.**’

Ritningar’®

Ritningar skickar Arjo i huvudsak i pappersformat till FM Mattson. Oftast kommer de
med post men ibland kommer de dven via fax. I enstaka fall kan Arjo ocksé skicka en
ritning med e-post. Andra kunder anvénder sig oftare av e-post och detta foredrar FM
Mattson. Det blir mer och mer e-post i overforingsarbetet. FM Mattson arbetar med

2 Intervju Arjo, 2003-02-28.
3 Telefoninterviu FM Mattsson, 2003-03-12.
% Telefoninterviu FM Mattsson, 2003-03-14.
225 :
Ibid.
226 Thid.
27 Tbid.
28 Telefonintervju FM Mattsson, 2003-03-12.
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CAD och det dr onskvért att ta emot ritningar i CAD-milj6. Rena bilder kan dven
skickas via PDF men det ar lite bristfalligt.

FM Mattson anser att en hemsida med aktuella ritningar i lampligt format som man
kan logga in pa vore en bra losning for att se till att den senaste versionen alltid finns
tillgénglig.

Ritningarna lagras idag i bade ett pappersarkiv samt ett elektroniskt arkiv. Det
sistndmnda dr dock ofullstdndigt dér sparas endast de som skickas in elektronsikt.
Dessa skrivs ocksé ut for att sparas dven i pappersarkivet.

Det sker inte mycket fordndringar i ritningar eftersom foretagen inte arbetar med
nagra nya produkter. Nér en ritning uppdateras skickas den via post och man byter ut
den i arkivet. Det finns dock idag ingen rutin for hur detta ska ga till fast detta ar
onskvirt.

Kanban®™’

FM Mattson ar pa vig in i ett kanbansamarbete med Arjo nir det géller tva frekventa
produkter. Meningen é&r att produkterna ska gd rakt in i Arjos produktion.
Leveranserna av dessa produkter kommer att ske da behov uppstar och leveranserna
kan inte begrinsas till en géng per vecka. Dessa tva produkter lagerhalls av FM
Mattson.

FM Mattson kommer d& fa prognoser var tionde dag dir de tio ndrmsta dagarna
kommer vara sékra. En prognos for de ndrmsta atta veckorna kommer ocksa att
overforas men de kommer att kunna sl pa +- 50 %. Aven halvarsprognoser kommer
att skickas over. Eftersom FM sikerligen ska bearbeta siffrorna sa ar ett elektroniskt
overforingssatt att foredra, girna i exempelvis Excel format.

Hoors plat

Hoors plét sysslar med plat och svets. Till Arjo producerar de frimst chassi och stativ.
Hoors plat ingér i Electrolux-koncernen och hade ar 2002 en omséttning pa 133
miljoner varav Arjo stod for 5,3 miljoner. Samarbetet borjade i mitten av 80-talet. ™’

Foretaget ar uppdelad i 3 olika grenar. Inom den gren som tillverkar industriprodukter
ingar Arjo och hér finns 10-15 kunder viktiga kunder som handlar regelbundet. Inom
de andra grenarna siljer de direkt till slutkund och har kunder &ver hela virlden.
Ho6rs plét har cirka 140 anstillda men de 6kar hela tiden. >

229 Telefonintervju FM Mattsson, 2003-03-14.
20 Intervju Hodrs Plat, 2003-03-05.
3! Ibid.
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Hoors plét och Arjo har inte mycket utvecklingsarbete gemensamt. Arjo har inga
verktyg hos dem, bara svetsfixturer som #r billiga och G6verflyttningsbara.”
Gemensam utveckling dr onskvért frin Hoors plats sida eftersom om de far vara med
frén det att en ritning tillverkas minskar missforstand.

Representanter fran foretagen tréffas 3-4 ggr per ar. De har dessutom kontakt via
telefon eller e-post varje vecka nér leveranser dndras

Orderhantering®™’

Hoors plat skickar 5-6 olika detaljer i veckan och volymen av varje detalj dr 64-80 st.
De mottar order pa tre olika sétt. Det normala &r att det sker via fax men de har dven
ett speciellt system med ABB som ér helt elektroniskt. Det finns dessutom ett system
inom Electroluxkoncernen som de uppifran forsdker f& Hoors plat att anvénda sig av.
Systemet som kallas Webrix dr en blandning mellan EDI och Internet. I detta system
finns inte lika mycket information som i systemet med ABB. Det enda Ho6rs plat kan
se &r preliminédra, dndrade och nya order.

Arjo lagger order via fax. Hoors plat vill gédrna se en utveckling mot ett mer avancerat
samarbete Over Internet. Nagot samarbete som liknar det system som de jobbar med
ABB med vore onskvért fran Hoors plats sida.

Hoors plét ser en fordel med e-post istéllet for fax i sdkerheten. Det dr enkelt att se
om ordern verkligen &r skickad. Man fér ryggen fri, det gér att bevisa vad som ar
skickat och vad som inte &r det. Den som har utfort bestillningen slipper ringa och
dubbelkolla.

Da Hoors plat har mottagit ordern fran Arjo knappar de in den pa datorn och far ut
fyra olika papper. En foljer med leveransen, en postas till Arjo som en
orderbekriftelse, en gar till produktion och en behéller de sjélva.

Ritningar™*

Idag skickar Arjo i normala fall ritningar via post till Ho6rs pléat, men ibland kommer
de via fax. Ritningarna &r da antingen forminskade eller utspridda pa flera olika ark
som sedan maste tejpas ihop. Ritningarna sparas sedan i ett pappersarkiv i form av ett
parmsystem. Det ar viktigt att alla ritningar sparas pa samma satt sa att alla vet var
den senaste versionen kan hémtas.

Hoors plat haller idag pd att g over mot ett datoriserat system fOr ritningar som
forvintas vara klart efter sommaren. Idag haller de pé att scanna in alla ritningar. Det
ar ett omfattande arbete eftersom 80% av leverantdrerna idag skickar ritningarna via

22 Intervju Arjo, 2003-02-28.
33 Intervju Hodrs Plat, 2003-03-05.
234 Ibid.

13



post. Hoors plat vill att kunderna ska skicka ritningarna via e-post. Det spelar ingen
roll om formatet blir pdf eller ndgot Autocad.

Hoors plat kommer snart att gd in i en Overgangsperiod dd bade pappers- och
elektroniska kopior av ritningar anvénds. Detta kommer inte att vara tillatet sedan da
det inte ldngre finnas nagra ritningar i pappersformat. De ska anvédndas och sedan
forstoras sd inga gamla felaktiga versioner finns kvar. Alla ritningar maste hdmtas
frén det interna datorsystemet varje gang en ny batch ska produceras. Det ar viktigt
for att undvika det som ibland intréffar idag, att gamla ritningar snurrar ute i fabriken
och ndgon anvinder fel version. P4 detta sétt undviks ocksd att olika personer
anvander sig av olika ritningar. En annan positiv aspekt ar att man kan titta pd den
detalj man dr intresserad av, utan att behdva skriva ut hela ritningen.

De produkter Arjo kdper av Hoors plat ar standardiserade och de har inte mycket
utvecklingssamarbete Det sker dirfor inte méanga uppdateringar pa ritningar och
revisionshantering dr ddrmed inte ndgot stort problem. Det hénder dock att en ritning
har en revisionsbokstav som héinvisar till en ritning som inte Hoors plat har fatt an.
Detta I6ser foretagen genom ett telefonsamtal.

Om Arjo skulle anvidnda sig av nagon sorts hemsida dir Hoors plat kunde hdmta
senaste versionen pa ritningar skulle det innebéra att Hoors plat fick ytterligare ett
system att arbeta med. De skulle vara tvungna att hdimta hem ritningarna varje gang
och ldgga in i sitt system.

Prognoser’

Det storsta problem som Ho6rs plat ser med samarbetet med Arjo &r att orderna ofta
kommer in for kort tid innan Arjo vill ha leveransen. Hoors plét lagerhaller inte de
produkter som tillverkas till Arjo och de vill att Arjo ska bestélla nya detaljer sex
veckor innan de behdver dem. Arjo bestillde tidigare ofta en vecka innan de ville ha
leveransen. De har blivit béttre pa att vara ute i god tid idag men problemet existerar
fortfarande.

Problemet blir extra tydligt da de far otillrdckliga prognoser av Arjo och saknar
arsprognoser. For att berdkna sin produktion anvinder sig Hoors plét av fjolarets
utlevererade varor. Arjo anser att deras inkop fran Hoors plat varit jdimna ldnge och
att det darfor borde fungera. Men siffrorna stimmer ofta inte eftersom forsiljningen
borde 6ka mellan &ren.

Klippan safety som dr en underleverantor till Volvo och kund till Ho6rs plat skickar
halvarsprognoser som de uppdaterar varje manad. De stricker sig alltid 6 méan framat.
De uppdaterar, eller meddelar da négot stort hidnder och de forstar att de kommer
paverka forsdljningen mycket.

3 Intervju Hoors Plat, 2003-03-05.
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Hoors plat skulle istéllet vilja ha prognoser skickade till sig, helst via Excelark sé att
de kan arbeta med siffrorna utan att ytterligare bearbetning behovs.

Mega Teknik AB>®

Mega Teknik ligger i Landskrona och har ca 32-33 anstillda. De framsta produkterna
ar kablage och kopplingslador. Foretaget har cirka 50 kunder dir 6-7 stycken utgor en
kédrna av storre och viktigare kunder. Bland dessa aterfinns Arjo. Den totala
omsittningen hos Mega Teknik dr runt 40 miljoner och av dessa handlar Arjo for
cirka fem miljoner. Samarbetet har pagatt sedan 1995. Till Arjo levereras ett par
hundra olika typer av produkter och bade leveranser och orders intrdffar i princip
dagligen.

Idag har foretagen kontakt ndgon gang per vecka via telefon. De flesta moten som
sker dr d& nagot “negativt” har hént eller da priser ska forhandlas. Det blir cirka en
gang per ar.

Utvecklingssamarbetet med Arjo dr inte sd langt ganget idag och visar sig framst i
diskussion med Arjos konstruktdrer om vad som &r mdjligt att producera och inte.
Detta samarbete dr dock nagot Mega Teknik skulle vilja utveckla, de vill vara med
tidigare i utvecklingsprocessen eftersom detta bland annat skulle leda till att
kompetensen stannar inom foretaget och utvecklas. Det skulle ocksé underlétta for
produktionen om produkterna kunde anpassas efter befintlig utrustning.

Order

Arjo skickar liksom de flesta kunder order via fax. I vissa fall skickas dock order via
e-post eller post. I dagslidget arbetar man inte med nadgon form av EDI system och det
ar heller inte aktuellt &n pa ett tag. Mega Teknik har inga preferenser nir det géller
hur de vill ta emot orders utan klarar av bade e-post och fax.

Nar en order inkommer jamfors den forst med géllande forutsdttningarna sa att de
stimmer Overens. Det handlar till exempel om pris, forvintade avrop och tid for
avrop. Sedan undersoks om Mega Teknik kan leverera den utsatta mingden pé det
utsatta datumet. Dérefter skrivs bestéllningen in i datorn. Orderbekriftelse skickas
tillbaka via fax, normalt 2-3 dagar efter ordern har kommit.

Leveranstiden ar for de mest frekventa varorna normalt 10 dagar. Mega Tekniks
underleverantorer dr i flera fall framplockade av Arjo vilket gor foretaget nagot
begrinsat. Nar det géller varor som anvdnds mindre frekvent ar ledtiden mellan 20-40
dagar.

36 Intervju Mega Teknik, 2003-03-11.
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En portal dar man loggar in och tittar p& vilka order som &r lagda och annat skulle
fungera bra. Man jobbar s& mycket med datorn idag att det dr knappt nagot extra
arbete.

Ritningar
Arjo skickar idag ritningar via post och pé det sittet arbetar de flesta kunderna &ven
om det finns de kunder som skickar ritningarna via e-post.

Alla ritningar sparas elektroniskt. De ritningar som kommer via post scannas in och
lagras medan de som kommer via e-post skrivs ut for att sedan scannas in, detta for att
fa dem 1 ett enhetligt filformat. Programmet som anvénds dr Imaging. Mega Teknik
har dérfor ingen speciell preferens da det géller hur de vill motta ritningar. Det spelar
ingen roll vilket format ritningarna skickas i om det &r Pdf-format eller annat. Det gar
dnd4 inte omvandla dem direkt utan de skrivs ut och scannas sedan in.

Aven ritningséindringar skickas via brev. Det hinder ganska ofta att Mega Teknik
saknar rétt version pd ritningen. Ibland nir det rdder problem och en ritning ska
diskuteras hdnder det att Mega Teknik har en ritning som é&r flera versioner gammal
och att det &r ddr som problemet ligger. Det aktuella revisionsbokstaven stir pa
ordern men Mega Teknik anser att det ar jobbigt att behova kontrollera att bokstaven
stimmer, det blir svart att hantera administrativt. De litar alltsd pa att ett KAO har
kommit d& en ritning har fordndrats och att de kan utgéd fran att de har fatt aktuell
version.

Uppdateringar av ritningar sker inte ofta, det handlar om cirka tio ganger per ar. D&
slings den gamla versionen och ersétts av den nya i Mega Tekniks elektroniska
ritarkivssystem.

En portal med ritningar skulle fungera och det spelar ingen roll att den skulle skotas
pa andra sitt &n den vanliga hanteringen av ritningar eftersom Mega Teknik dnda
jobbar via datorn.

Prognoser

Prognoser faxas idag ut en gang per ar frdn Arjo. Ett Excel ark hade underlittat for d&
hade man sjdlv kunnat jobba med siffrorna. Mega Teknik anser att all typ av
information som kan vara till hjélp for att planera produktionen &r bra men de menar
samtidigt att Arjo maste akta sig s& inte dverflodig information som exempelvis
orderingang eller lagernivaer hos Arjo borjar skickas ut. En vil genomténkt prognos
ar nog tillrdckligt. Denna skulle idealt skickas ut en gédng per ménad och stricka sig
over 3 ménader. Andra foretag Mega Teknik arbetar med ligger lingre framme &n
Arjo ndr det géller prognoser. Det dr extra viktigt for Arjo att tillhandahalla bra
prognoser eftersom de har korta ledtider och téta leveranser och orders.
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Mega teknik har de produkter som Arjo bestéller mest frekvent pa lager. De har
ungefir 1-2 avrop liggande fardigmonterade och dessutom ett lager av delar som kan
séttas ihop pa mellan 2-50 timmar.

Fakturor skickas idag via post till samtliga kunder men om nagon kund skulle vilja ha
dessa elektroniskt skulle Mega Teknik kunna 16sa detta.

Kanban

Mega har tidigare jobbat med Kanban mot kunder men det har inte fungerat helt
tillfredstillande. Man var nog inte riktigt mogen for det och kommunikationen med
kunden fungerade helt enkelt for daligt. Under ritt forutsattningar skulle man kunna
ateruppta detta system men da maste man ha en nog genomténkt handlingsplan och
var ordentligt forberedda. Med Arjo sa skulle det krévas béttre prognoser eftersom
man har kortare ledtider.

Montex

Montex fungerar som systemleverantér och ansvarar for helhetsldsningar till
elektronsiska och mekaniska produkter. Till Arjo levererar de batterier till lyftar, de
gor delmontage till kraftliddor med kretskort som byggs in i badkar. De séljer
forhallandevis mycket reservdelar till Arjo jaimfort med sina andra kunder.”’

En del av Montex afférsidé ar att vara en systemleverantér. Montex ligger darfor ute
med order hos sina underleverantérer ibland och blir en stor bank for kunden som
fungerar som ett gummiband. Att hjélpa till att 16sa Arjos ryckiga orderingéng blir en
del av Montex affdrsidé. Foretagen har ingen gemensam utveckling men Montex
skulle gérna vilja vara med tidigare i utvecklingsarbetet. Via telefon har foretagen
kontakt i genomsnitt en gang varannan manad. Foretagen besdker varandra ca 4-5
ganger per ar.>*®

Montex har 15 stycken anstidllda och omsétter 42,5 miljoner varav Arjo kdper for 15
%. De har totalt 8 kunder.”’

Order

Montex mottar idag sina order via e-post och fax och Arjo tillhér dem som anvander
fax. De som skickar e-post bifogar en PDF fil. For Montex fungerar bada sétten bra.
Det finns en liten fordel for faxen eftersom de da slipper skriva ut ordern som de
maste gora om den kommer via e-post. Montex har 10 dagars leveranstid pa
merparten av de varor som Arjo bestiller. Arjo ldgger for det mesta order i god tid. **

37 Telefonintervju Montex, 2003-03-11
3% Tbid.

29 Intervju Arjo, 2003-03-13.

40 Ibid.
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Nér Montex tar emot en order idag undersoker de om Arjos dnskemél kan uppfyllas.
Om sa &r fallet stimplas Arjos fax med ok och faxas sedan tillbaks som en
orderbekriftelse. Till vissa andra kunder skickas den tillbaks via e-post och hur det
sker spelar ingen roll.

Montex har sjdlva installerat ett nytt system som kallas Webtrac och ligger pé deras
hemsida. Systemet bygger pa att kunden fér se relevant information som lagernivaer
och priser himtad fran Montexs affarssystem. Via detta system kan order liaggas
direkt.

Den forsta kunden anslot sig den 6 mars 2003. Det var Arjos syster bolag, Arjo Ltd, i
England.

Ritningar

Idag skickas ritningar via post eller fax fran Arjo dé det géller nya produkter. Det ar
inte bra att fi dem via fax, eftersom det innebér att de ibland ar forminskade fran A3-
format till A4-format for att kunna skickas via fax. Ibland kopieras ritningarna pa
Montex for att anvindas i produktion och efter ett tag blir de svérlasta. Kvaliteten blir
valdigt dalig. Andra kunder skickar dem via e-post och detta &r att foredra. Att f4 dem
i Pdf-format ar den bésta 16sningen.

De produkter Montex tillverkar till Arjo &r mogna, detta tillsammans med
produkternas karaktir gor att det sker fa uppdateringar av ritningar. Den senaste
uppdateringen av en version var i januari 2002. Det &r kostsamt att genomfora en
fordndring, speciellt for formsprutade artiklar. Det krdver omstillning hos verktyg
och det &r inget man gor ogenomténkt. Idag anser Montex att Arjo dr duktiga pa att se
till att de har tillgang till rétt ritningsversion.

Montex skriver ut ritningar och lagar i pappersarkiv. Till detta har det en databas som
haller reda pa var ritningarna finns.

Portal

Det skulle vara mojligt att hdmta order pa en hemsida fran Arjo, gérna att information
enligt ovan ocksé fanns tillgénglig p4 samma sida. Det ar viktigt att skyldigheter &r
noga klarlagda. Det skulle ocksé vara mojligt och spontant gérna onskvart att Montex
fér se lagernivéer och sjélva ta ansvar att fylla pa i Arjos lager. Det skulle ge Montex
en mojlighet att styra mer, att g& mot ett VMI-system skulle alltsd vara ok. Att dven
ha ritningar upplagda pa denna hemsida vore bra.

Att olika kunder vill ha olika 16sningar &r ndgot som Montex anser att de méste 10sa.
Ibland tvingas man kompromissa och jidmka for att fi ndgon ekonomi i det. Det ar
naturligtvis Onskvért att standardisera s& mycket som mojligt.
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Prognoser

Montex far inga leveransplaner fran Arjo idag. De prognoser Montex gor bygger pa
historik, och till viss del p4 muntliga 6verenskommelser om hur Arjo tycker att det ser
ut.

Ibland ringer Montex och ber leveransbevakaren om information. Denna information
far de inte tillgéng till automatiskt, som de far av vissa andra kunder. Leveransplaner
hade varit mycket bra. Optimalt hade Montex velat ha prognoserna en géng i
ménaden och att de stridcker sig tre ménader framat. Det spelar ingen roll i vilken
form de skulle motta prognosen.

Montex skulle gérna vilja veta orderingang och lagernivaer hos Arjo. P4 samma sitt
som Arjo via Webtrac kan se vald information fran Montex affirssystem skulle
Montex vilja ta del av information fran Arjo.

Kanban
De jobbar idag med kanban med Arjo Ltd. De var den forsta europeiska leverantor till
dem som gjorde det och arbetet har pagatti 5 ar.

Montex har diskuterat med Arjo om att starta ett kanbansamarbete men ingenting &r
infort. De dr intresserade att ingd i ett kanbansamarbete bara Arjo har en bra intern
16sning. Det viktigaste for kanban dr inte béttre prognoser eftersom Montex dnda
bygger lager i fortid.

Vision
Det vore bra for Montex att kunna ta del av information himtad fran delar av Arjos
affarssystem. Det skulle innebéra att Montex kan gasa och bromsa tidigare. Det skulle
ocksd ge Montex en mojlighet att kunna minska sitt eget lager och kunna planera
bittre.

Onskningen nir det giller ritningar #r att fi en bra beskrivning pa vad som #ndrats
och att ritningen sedan &verfors i PDF.

Platspecialisten

Plétspecialisten svetsar och arbetar med plat och mycket med rostfritt. De satsar pa att
ha en modern maskinpark och den senaste tekniken. De é&r legotillverkare och
tillverkar inga egna produkter.*"'

Platspecialisten har idag 36 anstdllda och omsétter cirka 37 miljoner kronor. Arjos del
av detta belopp &r ungefar 3 miljoner. Totalt har de ungeféar 70 aktiva kunder. Av dem
ar det cirka tio som stér for 90 procent av alla order och till dessa hor Arjo.***

! Intervju Arjo, 2003-02-28.
2 Intervju Platspecialisten, 2003-03-14.
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Samarbetet med Arjo har pégéitt ldnge, men Arjo har inga verktyg hos
platspecialisten. Utvecklingssamarbetet mellan foretagen &r inte sd omfattande
eftersom de inte har nagot konstruktionsarbete pa Plétspecialisten. Vad som brukar
ske &r att Arjo kommer med ett forslag pé en ritning och ber platspecialisten tillverka
en prototyp. Nér denna sedan skickas tillbaka till Arjo s& kommer man dven med
eventuella synpunkter pa detaljer som skulle kunna underlitta och gora produktionen
billigare. **

Orderhantering®*

Idag kommer normalt alla order frén Arjo via Fax men det hdnder att enstaka kommer
med posten. Platspecialisten anvinder fax for orderhantering med de flesta av sina
kunder. I vissa fall har det d&ven kommit nagon order via e-post och detta &r inget
problem. Ett utdkat arbete med e-post vore positivt da mycket onddigt pappersarbete
kan undvikas.

Den interna orderhanteringsprocessen dr idag nagot omstindlig eftersom foretagets
VD ska godkdnna och skriva under alla order som kommer innan de kan
ordererkénnas. Detta forlopp ska dndras och foretaget star infor ett VD-skifte.

Nar det géiller den interna orderhanteringen kontrolleras rutinmissiga uppgifter som
att priset overensstimmer med det avtalade och att ratt ritningsrevision finns i fortaget
sd ritt version av artikeln produceras. Sedan kontrolleras nédr den ska vara Arjo
tillhanda och hur lagernivderna ser ut. Om produktion méste startas undersoks
beldggning. Ordern fors sedan in i det interna systemet. En av VDn signerad
orderbekriftelse skickas sedan tillbaka till Arjo via posten. Enligt platspecialisten
vore det smidigt om dven denna 6verforing kunde ske elektroniskt i framtiden.

Fakturor skickas idag via posten och gér parallellt med leveransen i en separat
forsandelse. Platspecialisten anser dock att det skulle vara mojligt att skicka dessa
elektroniskt.

Arjo skickar idag cirka tvd order i veckan som brukar innehalla flera orderrader.
Leveranser gir normalt en géng per vecka men ofta méste man ta till ytterligare
leveranser for att hinna med att uppfylla ledtiden.

Plétspecialisten tillverkar idag mot order och de jobbar darfér med olika
mellanliggande lager med produkter i olika stadier. De har alltsa halvfardiga artiklar
som sedan snabbt kan goras redo for leverans. Man har 1-2 order kvantiteter i lager.
Det finns ingen avtalad ledtid men Arjo &r bra pé att bestdlla i god tid 1 forvég, ofta 4-
5 veckor, vilket gor att det ar relativt enkelt att planera produktionen i god tid. Det

2 Intervju Platspecialisten, 2003-03-14.
2 Ibid.
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brukar inte vara problem for Platspecialisten att hinna leverera i tid, framforallt inte
pa slutet da den totala orderingédngen har sjunkit

For vissa produkter Arjo bestéller far Platspecialisten en garanti att Arjo kommer att
kdpa ett visst antal. Tidsrymden é&r inte specificerad, men detta gor att Platspecialisten
kan planera sin produktion och gora dessa redo for mellanlagring nér det passar dem.
Detta system passar Platspecialisten mycket bra och det vore dnskvirt att ha det sa pa
fler produkter.

Ritningar’”

Ritningar skickas idag i normala fall via post till platspecialisten men det sker dven att
de far dem via e-post. De har ett elektroniskt ritningsarkiv dér Photoeditor anvénds.
Detta gor att dven ritningar som kommer via e post maste skrivas ut och sedan
scannas in. Det spelar darfor ingen storre roll om de far ritningarna pa papper eller
med e-post. Det som talar for e-post dr snabbheten.

Revisionshanteringen fungerar bra. Totalt har Platspecialisten rakat ut for tva tillfallen
under det senaste aret da ritningsrevisionen som angivits i en order inte dverensstamt
med den som funnits pé ritningar hos Plétspecialisten.

Portal

Spontant vill man fa ritningarna ditskickade per post men man menar dnda att en
portal skulle vara anvindbar. Viktigt d& tvd parter samarbetar &r att man &t noggrann i
kontakterna nér nagot dndras eller uppdateras. Om meddelanden maste skickas ut s&
kan det sdkert fungera.

Det viktiga &r att man i sddana hér typer av samarbete inriktar sig pa en hel grupp sa
det verkligen kan ge resultat. I Platspecialistens fall exempelvis pa den kdrngrupp av
viktiga kunder si att fordndringsarbete blir genomgripande och inte bara
punktforbittringar. Kunde man 6ka informationsutbytet med dessa, dka fortroendet sé
kunde man véxa ihop vilket skulle gynna alla parter.

Prognoser

I samarbetet mellan platspecialisten och Arjo har det inte uppstatt ndgot tydligt behov
av prognoser eftersom Arjo, som tidigare ndmnts, dr duktiga pa att bestilla i forvag.
Platspecialisten brukar fa ett uppskattat behov pa arsbasis.

Utforligare prognoser skulle frimst hjilpa till med att sénka ledtiden och hjilpa till
med att skonja trender tidigare. Prognoser skulle ockséd hjélpa till med att planera
forhallandena till de egna leverantérerna bittre och kunna ha ldgre lagernivéer.
Verksamheten kan planeras béttre.

% Intervju Platspecialisten, 2003-03-14.
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Kanban

Att infora kanban kriaver kontinuitet i samarbetet och produkterna och det kanske
saknas lite i kontakten mellan Arjo och Platspecialisten, man &r helt enkelt inte dar
annu idag. Denna form av samarbete dr dock ndgot man tror pa fran Platspecialistens
sida och skulle det bli aktuellt sa vill man vara delaktiga.

Sauer Danfoss™*®

Verksamheten pa Sauer Danfoss bestér i huvudsak av att fran en grundplatta utveckla
styrenheter och inbyggda system for olika typer av maskiner. I Arjos fall handlar det
exempelvis om styrenheten till lyftar. Samarbetet mellan foretagen har pégatt linge
och Arjo var med vid uppstarten av foretaget i Almhult. Det finns personer pa Arjo
med mycket kompetens inom omradet som latt forstd vad som dr genomforbart rent
tekniskt och som sjilva kan st& for uppdateringar och mindre utveckling av
mjukvaran. Detta underlattar for Sauer Danfoss.

Sauer Danfoss har cirka 50 anstillda i fabriken i Almhult. De omsitter idag runt 65
miljoner och Arjos inkdp ar cirka 12-13 %. I hela koncernen dr det ungefar 7500
anstéllda. Arjo betecknas som en A kund, vilket innebér att de ar en viktig kund.
Sauer Danfoss séljer idag ca 8 stycken viktiga produkter. De har dven reservdelar till
20 produkter som de siljer av mindre frekvent och i mindre volymer.

Sauer Danfoss har inte mycket firdiga produkter till Arjo men lagerhaller de flesta
delkomponenter. Orderna fran Arjo dr ofta pa ca 15-30 stycken produkter men Sauer
Danfoss producerar storre volymer och lagerhaller olika nivéer av produkterna.

Order

Fréan Arjo kommer order via fax och detta ar fallet med de flesta kunder. Vissa andra
kunder skickar dem dock via post och i enstaka fall d4ven via e-post. De kan hantera
att motta order bade via fax och via e-post, men om detta ska utokas maste arbetet
struktureras och en e-post adress maste skapas for att motta order. E-posten far
exempelvis inte bara gé till de som jobbar med att motta order sa de blir liggande om
den personen inte ir pé plats.

Nér en order anlénder registreras den i datorn och stdims av mot eventuella prognoser.
Sedan undersoks lager och om en ny produktionsrunda ska paborjas. Nar allt ar
avstdmt skickas en orderbekréftelse med brev. Detta ér inte riktigt bra och man héller
pa att ga over till fax for att det 4r snabbare och billigare.

I dagslidget har Sauer Danfoss en leveranstid pa 10 dagar pa huvudprodukterna till
Arjo. Produkter som dr nya eller som inte gar sd bra dr det upp till 20 dagar pa.

6 Intervju Sauer Danfoss, 2003-03-06.
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Foretagen har kontakt 3-4 génger per ménad via telefon, beroende pa orderingangen.
De tréffas fysiskt ett par ganger per ar.

Orderldggning via en hemsida ir inget som varit aktuellt i dagsldget men det skulle
sdkert kanske fungera. Det skulle kridvas nya rutiner och ett 6msedigt fortroende. Det
géller att det finns tydliga ansvarsomraden och ingen glider utanfor det som dr deras
uppgifter. Kanske skulle det inte fungera med alla kunder.

Ritningar

Ritningar kommer till Sauer Danfoss via post i de allra flesta fall. Dessa sparas i ett
pappersarkiv. Det hiander dven att det inkommer ritningar via e-post. Dessa sparas pa
datorn men skrivs dven ut for lagring 1 pappersarkivet. Trots detta anser man &nda att
det &r enklare att fa ritningarna via e-post. En portallosning for ritningar skulle sdkert
ocksd fungera men dven hir géller det att tydligt definiera ansvarsomrade och nya
arbetsrutiner.

Andringar i ritningar sker riitt sillan. Produkterna ir ldnglivade och hérdvaran 4ndras
sillan. Det kan dock ske vissa fordndringar i mjukvaruimplementeringen. D& en
revisionsforandring sker gar den forsta kontakten via inkdpsavdelningen pa Arjo.
Sedan far Sauer Danfoss en noggrann specificering av konstruktionsavdelningen
vilket leder till att de skickar tillbaks en offert via post.

Nu ér det flera nya produkter i samarbetet med Arjo och arbetet med dem forvéntas
vara linge. Ofta fungerar revisionshanteringen med dessa bra eftersom det handlar
om stora volymer och de prioriteras hogt av bagge foretagen.

Prognoser

Idag far Sauer Danfoss inga prognoser fran Arjo vilket dr ett problem. De brukar bara
fa lite muntlig information om vilka produkter som fasas ut och vilka som Arjo tror
kommer att bli viktiga. Detta kompletteras med statistik fran tidigare ar.

Idealt skulle man vilja ha prognoser var 14:e dag, detta dr det normala arbetssittet
inom koncernen. Som bas skulle man vilja ha 12 ménaders rullande prognoser

De siffror man vill ha dr Arjos forviantade bestéllningar. Arjos orderingéng blir lite
overflodig information och den har man ingen egentlig nytta av. Arjo ska vara
ansvariga for att bryta ner denna och utifrdn den berékna vad de tror de kommer
bestilla av Sauer Danfoss.

Ledtiden kan Sauer Danfoss leva upp till for det mesta men ibland kan problem
uppsta. De 16ses ofta genom enkla telefonsamtal genom samarbete l10ser foretagen det
mesta.
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Fakturor skickas via post och detta fungerar bra. I dagsldget ar det inte aktuellt att
anvinda sig av ett elektronsikt system eftersom detta inte kan hanteras internt dnnu,
datorsystemet klarar det inte.

Ovrigt

Som det &r idag sa stimmer artikelnumren mellan de biagge foretagen inte Gverens.
Ibland kommer bara ett artikelnummer fran Arjo som Sauer Danfoss inte kan spéra
bland sina produkter. En lista med &versittningar borde kunna genomforas. Detta
skulle forenkla arbetet mycket och minska risken f6r missforstand.

Sweplat

Sweplét utfor mycket svetsarbete. De viktigaste produkterna till Arjo &r stommen och
ben till badkarslyften, samt chassi till andra av Arjos produkter. Foretaget ligger i
Klippan och har 27 anstéllda. Den totala omséttningen ar 25-30 miljoner varav de
séljer till Arjo for cirka 8 miljoner och Arjo &r en viktig kund. Foretagen har kontakt
cirka en ging per vecka dver telefon. De triffas ocksd for att diskutera priser och
ritningar.”*’ Samarbetet har pagatt i ungefir 20 ar och Arjo har investerat i en del
maskiner hos Sweplat.***

Foretagen har viss gemensam utveckling men den bestar framst i att Arjo fragar efter
synpunkter och att produkterna anpassas till att passa Sweplats produktion.

Order*”

Order fran Arjo kommer via fax men Sweplat skulle foredra att de kom med e-post
eftersom detta dr mycket sékrare. Arjo dr nistan den enda kund som jobbar med fax,
de andra anvénder e-post. Normalt skickas tva leveranser till Arjo per vecka.

Nar en order anldnder ldggs denna in i datorn manuellt. Det finns ett avtal mellan
foretagen att en orderbekréftelse ska komma in senast efter fem dagar. Samtidigt
jobbar foretagen med ett kanbansystem med de viktigaste produkterna vilket innebar
en leveranstid pd fyra dagar vilket gor att varorna kommer anldnda innan
orderbekriftelsen. Antingen faxas bekréftelsen eller fungerar foljesedeln med
leveransen som en orderbekriftelse.

De produkter som ingar i kanbansystemet lagerhélls av Sweplat och packas direkt nér
orden kommer in. Fér andra produkter giller 8 dagars leveranstid, dessa delar
lagerhalls och de monteras ihop nér en order kommer in. For andra produkter kan
leveranstiden vara en ménad och d& kdps de flesta delkomponenterna in nir ordern
anlédnder.

7 Intervju Sweplat, 2003-03-05.
¥ Intervju Arjo, 2003-02-28.
9 Ibid.
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Ritningar™’

Ritningar skickas normalt per post fran Arjo. Det kan hénda att de skickas per fax
men detta sker véldigt séllan eftersom ritningar oftast dr storre &n A-4 format och de
blir da olédsbara. Ritningar skickas aldrig via e-post fran Arjo, ett sitt som de flesta
andra kunder jobbar pa. Sweplat har kapacitet och kunskap att jobba med CAD-
ritningar vilket gor ritningshantering elektroniskt 4n mer intressant. Ritningar lagras i
ett pappersarkiv.

Vissa kunder, som ABB exempelvis, branner ibland ned de ritningar som ska
anvindas pa CD och skickar. Hur olika foretag jobbar beror i stor utstrickning pé dels
hur ménga ritningar man har att jobba med och dels p&d hur ménga uppdateringar som
forvintas goras pa ritningen. [ Arjos fall handlar det mycket om vil inarbetade
produkter med smé marginella férdndringar. For nya produkter tar det normalt ett tag
innan ritningarna stabiliseras. Ritningarna dr inget problem med Arjo. Denna bit
fungerar bra, séllan problem med felaktiga versioner.

Nir det géller ritningar sd kunde man tidigare gora éndringar direkt via nétet pA ABBs
system. Andringarna skulle sedan godkinnas av konstruktor for att sedan uppdateras.
Detta system fungerade mycket bra och &r ett sitt man gédrna jobbar pd. Att arbeta
med en portal med ritningar frdn Arjo skulle sékert darfor fungera bra och &r nagot
man &r positiv till.

Progn oser”’

Sweplat far inga eller vildigt fa prognoser fran Arjo i dagsldget. Prognoser ses inte
som nodvandiga eftersom produkterna sdljer ungefdr lika mycket varje ar. I vissa
avseende skulle det dock vara bra eftersom orderingangen &r ryckig och en bra
prognos da hjélper till for att planera maskinbeldggningen. Det skulle ocksé vara bra
att se hur maskinbeldggningen ar hos Arjo for tillfallet. Om produktionen gar for fullt
eller inte.

Det vore onskvért att f4 prognoser en gang varje méanad, antingen via fax eller e-post.
Om forbattrade prognoser inte gar att genomfora skulle man uppskatta att kunna ta
del av annan informationen fran Arjo exempelvis orderingdng. Det skulle hjélpa
mycket for att se stora fordndringar och trender som ar pa gang.

Foretagen kénner varandra vél och Sweplat vet nir en order forvédntas komma in. Hor
de inget ringer de till Arjo.

Annan info som till exempel lagernivaer &r lite overflodigt eftersom man jobbar
mycket med kanban. Detta gor ju att lagret i princip finns pa Sweplat och de vet vad

20 Intervju Arjo, 2003-02-28.
21 Ibid.
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som behdver tillverkas. Bestéllningarna kommer med jimna intervall och orderna ar
lika stora varje gang.

Sammanfattningsvis dr Sweplat ndjda med sina kontakter med Arjo, saker och ting
funkar. Man har kunnig personal som vet vad som behdvs och det finns kontinuitet
arbetssittet. Tidigare arbetade ABB med ett system dér man kunde fa fram en lista pé
hur olevererade leveranser ligger till och vilka order som avropats och inte s& man ser
hur man ligger till och ifall man missat ndgon. ABB uppdaterade orderstatusen nér
leveransen kommer in. Skulle en fordndring till skulle Sweplat gdrna se att denna typ
av information skulle finnas med.

Svetsmekan

Svetsmekan dr legotillverkare och de sysslar frimst med svetsning och bockning. De
ar nio anstillda och har en arsomsittning pa 11 miljoner. Arjo koper cirka 60 % av
denna och ir salunda den enskilt stérsta kunden av totalt 20 kunder.*

Eftersom Svetsmekan adr duktiga pa att utveckla produkter har Arjo utnyttjat denna
tjanst och ritningar utvecklas hir i samarbete mellan de tvd foretagen.”® Samarbetet
har pagatt i 23 &r.”*

Order™

Svetsmekan far order via fax fran Arjo och arbetar mot att alla kunder ska arbeta pa
det sittet. De uppticker lattare om ett fax har ankommit 4n ett e-post meddelande och
Svetsmekan tycker inte att det skulle vara béttre i dagsldget om ordern kommit via e-
post. Ofta kommer ritning och order samtidigt via fax och det &r bra.

D& Svetsmekan mottagit en order ldggs den in i1 datorn. Sedan skrivs en
orderbekraftelse ut som faxas ivdg. Foretagen har telefonkontakt 2-4 ganger per dag
over saker som ror det operativa, exempelvis nér leveransen inte kommer skickas i tid
eller da Svetsmekan vill tidigareldgga ordern.

Det ér lite problem idag med att Arjo ldgger order med olika langa ledtider. Snittet
ligger pd 3 veckor, men i det finns ocksd extremfall da Arjo ringer och vill ha
leverans samma dag. De ojimna och korta ledtiderna gor att Svetsmekan tvingas
producera mot lager och ha halvfabrikat firdiga annars kan de inte svara péd order.
Delarna sdtts samman néir ordern anldnder.

2 Intervju Svetsmekan, 2003-03-04.
53 Intervju Arjo, 2003-02-28.

24 Intervju Svetsmekan, 2003-03-04.
25 Ibid.
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Fakturor skickas idag via post till alla Svetsmekans kunder och de ser ingen direkt
nytta med att gdra pd nagot annat sitt. De dr dock inte negativt instdllda till att
utvecklingen gér at det elektroniska hallet.

Ritningar™®

Det dr ofta tidspress d& Arjo dndrar i en ritning. Forst faxas ofta en forsta ritning for
att Svetsmekan ska kunna forbereda sig. Det dr inte bra eftersom faxen krdver att
ritningen dr i A4-format och da gér viss information forlorad. Senare kommer en mer
noggrann version per post dir alla detaljer kan uppfattas. Ofta skickas ritningar som
inte dr fullstindiga eller som det &r nagot problem med och Svetsmekan maste da
ringa upp Arjo for att fa klarhet. D& Svetsmekan fétt en ny ritningsversion strimlas
den gamla. Det &r séllan eller aldrig problem med att de borjar arbeta efter fel version
pa ritningen.

Portal

Svetsmekan stiller sig mycket positiva till att ha en portal dér de kan hdmta hem rétt
version pa ritningar. De har inte tillgang till ndgot CAD-program men det finns
viewers att ladda hem sa det skulle g8 att 16sa ifall det blev aktuellt.

Mojligheten att Arjo lidgger ut mellan vilka nivder som Svetsmekan ska se till att
leverera mellan skulle vara svért eftersom de inte har koll pa Arjos efterfragan. Skulle
de fa tillgang till ingdende order och dven bra prognoser sa skulle det fungera bra for
de produkter som de ensamma tillverkar till Arjo. Det handlade om handtag, sidostod
och vagnchassi. De skulle inte tjédna pé att ha det pa fler produkter, det skulle vara for
mycket jobb.

Progn oser™’

Svetsmekan har endast fatt tva prognoser sedan de borjade arbeta med Arjo. Det dr
diaremot nagot de onskar. Det skulle vilja se at vilket hall som utvecklingen av
produkten dr pa vig. Exempelvis har det under aret skett att férsiljningen dkade av en
produkt pa grund av en sidljkampanj utan att de meddelades om det. Denna uppgang
var svar att f6lja och forutse for Svetsmekan. Prognoser skulle underlitta planeringen
eftersom l&ngsiktiga upp- och nedgéngar tidigare kan skonjas. Onskvirt skulle vara
att f4 prognoser en ging per kvartal.

Trelleborg™®

Trelleborg Protective Products (i fortsédttningen kallas foretaget enbart Trelleborg)
tillhor Trelleborgkoncernen. De har cirka 200 anstillda och en total omséttning pa
runt 180 miljoner. De har produktgrupper inom tre stora omraden. Ett av dem é&r
industriprodukter och det dr inom detta som Arjo aterfinns som kund. Arjo &r den

56 Intervju Svetsmekan, 2003-03-04.
7 Tbid.
58 Intervju Trelleborg, 2003-03-12.
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klart viktigaste enskilda kunden inom omradet och de koper for cirka 10 miljoner per
ar.

Trelleborg tillverkar madrasser och kuddar till Arjo. Samarbetet har pagétt i cirka 20
ar. De har visst utvecklingssamarbete som for det mesta ser ut sé att Arjo har en idé
om hur produkten bor se ut. De kontaktar utvecklingsavdelningen pé Trelleborg som
utvecklar produkten. Ofta vill Arjo ha arbetet utfort pa ett par dagar och det brukar
Trelleborg stilla upp pa.

Samarbetet med Arjo fungerar bra och Trelleborg &r ndjda med Arjo som kund.
Foretagen traffas mest for samtal kring konstruktion och pris och det sker 5-10 ganger
per ar. Denna personliga kontakt dr véldigt viktig och kommer nog aldrig kunna
erséttas helt. Att fa ett ansikte bakom rdsten ar véldigt viktigt.

Order

Order ldggs idag via fax frén Arjo. Flera andra kunder ldgger order via e-post och
detta blir allt vanligare. De ser idag inga preferenser for vare sig e-post eller fax. Det
enda problemet med e-post dr att den som sjilva mejlet dr adresserat till méste vara pa
plats for att ordern ska upptidckas. Ddremot finns en forhoppning om att sa
smaningom Overgd mot ett elektroniskt bestillningssystem.

Da en order kommer in kontrolleras att produkterna finns pa lager annars startas en ny
produktionsrunda upp. Sedan ldggs ordern in i Trelleborgs afférssystem, Movex, med
internt ordernummer. En orderbekréftelse faxas sedan. Om det dr négra problem, som
att exempelvis leveransdatum maste dndras, ringer Trelleborg upp.

Trelleborg producerar ménga standardartiklar till Arjo. Den storsta produkten &r
duschmadrassen som star for 2/3 av omsittningen. Leveranstiden for denna &r 5-8
dagar och de lagerhills, det finns en normal veckoorder pé lager. De tillverkar dven
udda produkter som inte lagerhalls. Leveranstiden pa dem &r mellan 3 och 5 veckor.
Arjo skickar 3-5 order per vecka och Trelleborg levererar en ging per vecka i
normalfall.

Ibland skickar Arjo ofullstidndiga bestillningsunderlag. Arjos artikelnummer stimmer
inte 6verens med numret som Trelleborg anvinder. Ibland stér inte bdda numren pa
ordern och det kan ta lang tid att soka reda pé vilken artikel det géller, speciellt for de
udda produkterna som inte bestills sd ofta. Det dr bra ndr bdda numren anges annars
innebér det onddigt extra arbete for Trelleborg.

Ritningar

Ritningarna skickas frdn Arjo via post Nar det giller andra kunder far de inte sa
manga ritningar. Ritningarna sparas i ett pappersarkiv. Det skulle fungera bra att fa
ritningarna elektroniskt. Det dr dock lite besvérligt att motta ritningarna i CAD
eftersom bara de pa konstruktion har tillgang till CAD och inte hela foretaget.
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Versionsuppdateringar av ritningar sker sillan eftersom de flesta artiklar ser likadana
ut i flera ar ofta upp till mellan 10 och 15 &r. Det kanske kommer ett vartannat ar. Det
ar dd oftare att nya ritningar beror pd nya produkter istdllet for uppdateringar av
gamla ritningar.

Det &r inte ofta som Trelleborg producerar efter fel ritning. De tittar inte pa att
revisionsbokstaven pa ordern och ritningen stimmer &verens. De litar péd att Arjo
skickar ut en KAO da det sker en forédndring i ndgon ritning.

Prognoser

Produktionen &r ganska latt att forutsdga, det sker inga tvdra kast for
standardprodukterna men prognoser skulle &nda underlétta for Trelleborg nér det
giller planering for beldggning och berdkning av kapacitet. De saknar ocksa
overgripande information om produkter dr pa vég att 6kas eller minska i forsdljning.
Det har dessutom intrédffat att Trelleborg fétt information av Arjo om att de skulle
borja kopa en komponent fran Kina istillet for frdn Trelleborg som sedan visade sig
inte stimma. Det ledde till att Trelleborg slutade bestilla av sina underleverantorer
och riknade med mindre produktion.

Optimalt skulle vara att fa kvartals eller halvérs prognoser. De skulle uppdateras
ungefdr varannan manad. Idag anvédnder sig Trelleborg av statistik som fran
foregdende &r for att berdkna prognoser. Den finns i deras affarssystem Movex.

Portal

Att fa besked om lagernivaer hos Arjo via en hemsida och sjdlva se till att hélla lagret
mellan en min och maxnivd dr nigot som Trelleborg maste tinka 6ver om det &r
onskvirt eller inte. De ser bade fordelarna i att de far béattre planeringsmdjligheter och
nackdelarna i att de far okat ansvar och saledes jobb. Det &r bra att fa indikation via
order pé vad som &r pa vig att hinda. Fordelarna med VMI-system ir att idag &r det
mojligt att en inkdpare av slarvighet eller okunskap sitter pa en order 1 vecka langre
dn vad som &r ndodvéndigt. Han kanske vet om redan v.11 att de kommer att behéva
nagot v.13, men eftersom de har ca 1 v leveranstid kanske han inte bryr sig om att
skicka den forrdn v 12. Hade underlittat planering att veta i tid.

Vision

Vad som verkligen skulle vara till nytta for bdde Arjo och Trelleborg dr om det skulle
vara mojligt att de orders som Arjo ldgger skulle kunna gé rakt in i Trelleborgs
affarssystem. Eftersom béada parter anvénder sig av Movex borde en siddan koppling
inte vara omdjlig att gora.
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