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Abstract

The purpose of this study isto analyse how a distribution and sale-network for quality
softwood lumber should be designed to fit sawmilling companies business concepts, and at
the same time satisfy customer needs regarding delivery time and quality aspects. Thisthesis
work is a case study based on a sawmilling and retail company in Sweden.

AB Karl Hedin is a private owned sawmilling company with 500 employees. The company’s
turnover is 1500 million SEK, it includes 4 sawmills, 16 builders merchants stores and a
packaging company. The Sater sawmill has been solely owned by AB Karl Hedin since
September 2005. After the acquisition the company sees agreat potential in distributing and
selling high quality pine to customers through their own distribution and retailing network. It
isto the Hedin-group that a suggestion of a distribution and sales-network is presented.

Thethesisis based on interviews with potential customers about their preferences. Interviews
with wholesalers were also carried out to demonstrate how they work with satisfying their
customers. Interviews were also carried out within the company in order to understand the
company’s potential in establishing the distribution and sales-network. Collected data was
analysed according to a number of theoretical distribution models. In the customer survey,
collected data suggest that potential customer are not willing to pay more for value adding
services such as shorter delivery time or better customer service. Customers mainly want the
right quality to the right prize. This can be accomplished through establishing the distribution
and sales-network in the most cost efficient manner. Cost efficient distribution and sales are
well connected to the company’ s strategy and business concept. Suggestions of an efficient
and value creating distribution and sales-network are described in the thesis work.



Sammanfattning

Studien syftar till att belysa hur ett distributions- och forséljningsnét bor vara utformat for att
passa en sagverkskoncerns affarsidé, och samtidigt tillfredstdlla snickerikunders krav i
avseende paleverans och kvalitet av snickerifuru. Arbetet & upplagt som en fallstudie.

AB Karl Hedin &r en privatagd sagverkskoncern med 500 anstéllda. Foretaget omsétter 1,5
miljarder kronor och har bland annat 4 sagverk, 16 byggvaruhandlar och en emballageindustri.
| september & 2005 blev Saters Angsag helégt av AB Karl Hedin. Med forvérvet uppkom
m&jlighet att inom Hedinkoncernen, p& egen hand skéta distribution och forsaljning av
snickerifuru. Det &r till denna koncern som distributionsforslaget av kvalitetsfuru lamnas.

Arbetet baseras pa en litteraturstudie samt intervjuer med potentiella kunder for att belysa
kunders preferenser. Intervjuer med grossister genomfordes for att se hur de arbetar med att
tillfredstélla kundernas behov. For att belysa foretagets potential i uppréattandet av ett
distributionsnét intervjuades aven ett antal personer inom Hedinkoncernen. Insamlad data
analyserades utifran olika teoretiska distributionsmodeller. | kundundersokningen framkom att
det inte finns ndgon stor betalningsvilja for forbattrad service eller kortare leveranstider.
Snickare efterfrégar framst ratt kvalité paravaran till ett bra pris. Detta uppnas pa basta sétt
genom uppréttandet av ett kostnadseffektivt distributionsnét. K ostnadseffektiv distribution och
forsaljning gar ocksaval i linje med foretagets affarsidé. Forslag pa anvandbara anléggningar
samt pa distribution och forsaljningsnatets utseende beskrivsi arbetet.

Nyckelord: Logistik, Grossist, Mervarde, Foradling, Snickeri, Furu, Transport.
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

Det finns olika konkurrensstrategier for sdgverksforetag. Vissavaljer att konkurrera med
kostnadseffektiva l6sningar och stordriftsfordelar. Sdgverk som har sddan struktur kallas
horisontalintegrerade foretag. Andra véljer att konkurrera med mer kundfokuserad produktion
dér producerade varor ofta &r dyrare att tillverka. Detta kan anda rattfardigas om
betalningsvilja finns for produkterna. Foretag som ager en stor del av foradlingskedjan kallas
for vertikalintegrerade sagverk. Néar ett sdgverksforetag Gvervager att upprétta egen
distribution och férsaljning & ovanstaende konkurrensmetoder av stor betydel se eftersom
distributionsnétet maste vara anpassad till foretagets konkurrensstrategi. Detta arbete & en
studie av alternativ for en kundanpassad distribution och férsaljning av snickerifuru uppréttad
sa att det bade passar potentiella kunder och en sagverkskoncern. Studien baseras paen
litteraturstudie samt intervjuer med snickare, grossister och internaintervjuer inom
sagverksforetaget.

Den viktigaste delen i datainsamlingen &r intervjuer med snickare. Intervjuer med snickare har
i genomfdrandet likheter med en vetenskaplig rapport skriven av Nicholls & Roos (2006),
dock efterstrévas inte ndgon statistisk signifikans vid sasmmanstalining av insamlad datai detta
arbete. Inriktningen pa datainsamlingen i detta arbete & framst kvalitativ. Genom ett forvarv
av ett ramsagverk har foretaget ett nytt sortiment av sagade travaror till sitt forfogande. Till
sagen kops hogkvalitativ ravarain i syfte att kunna sdga hogkvalitativa produkter 8t foretagets
kunder. Kunderna pa den inhemska marknaden &r i forsta hand grossister som séljer vidare till
industrikunder. Furan som s&gas kan kallas snickerifuru om produkten haller hog kvalitet och
passar som insatsvaror for snickerier. Forslag pa distribution och forsaljning &r i forsta hand
anpassat for sagverkskoncernen AB Karl Hedin. Koncernen har en egen byggvarukedja med
personal och lokaler som kan anvandas vid uppréttandet av distributionen.

1.2 Problemformulering

Snickerifuru ar en uppskattad révara for snickerier. | dagslaget séljs merparten av furan till
grossister, som i sin tur séljer det vidare till andraforetag. Det & darfor intressant att
undersoka sagverksforetagets mojlighet att distribuera och silja hdgkvalitativ fura pa egen
hand. Viktigt att veta & ocksa hur ett distributionsnét bor vara utformat for att foretag, pa ett
kostnadseffektivt och |6nsamt sétt, kan hantera distribution och forsaljning. Forslag pa
distribution och férsaljning grundas pa en undersokning av lokal konkurrens och efterfragan
samt pa& en undersokning Gver vad snickare efterfragar av snickerifuru. Studien stréavar mot att
beskriva vilka produkter och kvantiteter som efterfragas av kundsegmentet samt ge forslag pa
hur lagerhallning och distributionsnat bor se ut.

1.3 Syfte och avgrénsning

Syftet med arbetet &r att kunna understka, samt ge férslag pa, hur distribution av snickerifuru
bor organiseras for att tillfredstalla kunders behov och samtidigt halla logistikkostnader 1aga.
En central fragai studien &r att belysa forutséttningarna for en producent som vill upprétta
distribution och forsaljning av furu avsett for snickerier. Véardet av en logistikcentral for
Hedins eventuella distribution och forséljning av furu ska utvérderas.



Genom att undersoka efterfragan och konkurrensen for snickerifuru erhdlsindikationer pa
lampliga distributionsmonster. | arbetet behandlas om ndgon minstakvantitet bor inféras vid
bestéllning av snickerifuru. Avsikten &r att studien ska utgora basen for fordjupade
undersokningar av distribution och forsaljning av snickerifuru. Kunders krav paleveranstid,
produktens egenskaper och dimensioner av snickerifuran undersoksi arbetet. Forslag lamnas
palamplig utformning av distributionsnétet, kvantiteter och kvalitet pa furan.

Detta examensarbete & kvalitativt vilket innebar att allmannariktlinjer lamnas, berakningar
och kvantitativa ekonomiska analyser behandlas dock intei denna studie. | arbetet genomfors
en kartlaggning av konkurrens och efterfragan i Hedins verksamhetsomréde. Ett forslag om
lokalisering och lagringsmdjligheter pa anlaggningstillgangar |amnas.

Efterfrégan pa snickerifuru och konkurrensen med andra aktdrer som kan leverera och sdlja
furu av hog kvalitet undersoksi Dalarna, Vastmanland, Harjedalen, Géstrikland, Halsingland,
Sodermanland samt i Orebro lan. Undersokning syftar till att ge underlag for bedomning av
vilka omraden som har brist pa snickerifuru men samtidigt stor efterfragan efter dennatyp av
produkt. Denna beddmning &r grunden for forslaget till uppbyggnad av distributionsnéter.

1.3.1 Fragestallning

For att underl &ta genomforandet av arbetet har ett antal forskningsfragor uppréttats. Fragorna
ar utformade sa att arbetet inte blir for stort och sa att det ska bli lattoverskadligt att se vad
som har besvaratsi arbetet. De fragor om distribution som behandlasi studien ser ut enligt
foljande:

- Skadet finnas distributionscentraler?

- Hur boér anléggningar vara fordel ade?

- Hur gors avvagning mellan betalningsvilja som uppkommer vid 6kat kundvérde och
distributionskostnader?

- Skalopmetersforsdljning av snickerifuru ske i Hedins byggvarukedja?

- Skadet finnas en |&gsta besta Iningsvolym?

- Hur ser konkurrensen med andra aktorer som levererar en liknande révara ut och hur ar
snickeriforetag fordelade i verksamhetsomradet?

1.4 Disposition

Analysen genomfors som en fallanalys av AB Karl Hedins forsaljning av snickerifuru till
snickerier i Mellansverige. Arbetet inleds med forklaringar av teoretiska modeller och begrepp
rérande Supply Chain Management, distributionsnédt samt strategisk anpassning. |
metodkapitlet foljer en redogorelse for hur datainsamling och analys genomforts. Resultaten
ifrén arbetets datainsamling redovisas och analyseras. Konsekvenser for strategiskt
beslutsfattande, och studiens begransningar, diskuteras hérefter. | det avslutande kapitlet,
slutsatsen, lamnas forslag pa hur ett distributions- och forsaljningsnét bor se ut for att vara
lampligt vid de givna forutsattningarna.



2 Teoribeskrivning

2.1 Distribution och mervéarde

" Distribution handlar om att gora de fardiga produkterna tillgangliga for kunden pa ett sa
kostnadseffektivt satt som méjligt, samtidigt som onskad |everansservice upprétthalls’
(Aronsson et a. 2003). Distributionen handlar, som citatet ovan visar, om att leverera ett hogt
kundvéarde och samtidigt halla distributionskostnader |&ga. Att 6ka mervéarde gor att kunder far
hogre betalningsvilja. Mervarde kan tkas genom att forbattra produkten, tjanster eller att pa
annat sétt underlétta for kunden. Avvégningen blir darfor mellan att 6ka betalningsviljan eller
att halla kostnader 1aga.

Det finns olika sétt att leverera kundvarde. Utmaningen for ett foretag ar att skapa sa hogt
levererat kundvarde som majligt, genom att minimera kundkostnader och maximera
kundvéarden (Kotler, 2003). | Figur 1 visas kundkostnader och kundvérde dar kundvérdet ar
det monetéra véardet i ett knippe av ekonomiska, funktionella samt fysiologiska fordelar som
kunden foérvantar sig ifran produkten. Kundkostnader ar de forvantade kostnader som kunden
tror uppkommer vid tillgodog6rande, utvarderande, anvandande samt da kunden gor sig av
med produkten. Det levererade kundvardet som levereras ér differensen mellan kundkostnader
och kundvarden.

Kundkostnader
Total _ | Monetar | | Tidss | | Energi- | | Fysisk
kundkostnad | | kostnad kostnad kostnad kostnad
Levererat
kundvérde |«
Kundvarde
Totalt _ | Produkt- | | Service | | Personal- | | Bild-
kundvarde | | varde -varde varde varde

Figur 1. Vad kundvarde ar fér nagot, Kotler, 2003.

Det finns tre sétt att 6ka kundvardet:

o Forbéttra produkten, servicen, forsajningspersonalen eller att skapa ett finare utseende
pa produkten.

¢ Minska kundens ickemonetéra kostnader genom att minska leveranstiden, energi eller
fysisk kostnad for kunden.

e Minska produktens monetéra kostnad (Kotler, 2003).



En produkt erbjuds pa en marknad for att tillfredstdlla ett behov eller en 6nskan. Kundvardet i
produkten kan illustreras genom nivaer i en hierarki. For varje niva dkar kundvéardet och
dérmed kundens betalningsvilja for produkten. Nér en person kdper en bit snickerifuru ar
karnfordelen i produkten en ravara som kan anvandas till snickeriverksamhet. Basprodukten
& en hdllfast och stabil ravara. Forvantningar pa snickerifuru kan vara hogt. Den forvantade
produkten & att dennaravara & bade vackrare an manga andra ravaror och att den duger till
att goramobler av. En forstarkt produkt & da produkten overskrider kundens forvantningar,
exempelvis om ett logistikcenter erbjuder att det alltid ska finnas snickerifuru tillgangligt i
byggvaruahandeln. En potentiell produkt forvantas omfatta allt som kunden kan énska sig av
produkten i framtiden, exempelvis att snickerifuru gar att bestélla 6ver Internet och att den
sedan levererastill kunden eller konsumenten. (Kotler, P. 2003). Nér en kund koper
snickerifuru férvantas det att produkten fungerar for det som den &r avsedd for och att den har
ett tilltalande utseende utan stérande kvistar och sprickor. Férutom den fysiska produkten,
dess féarg och form, sa forknippas aven ickefysikaliska attribut till produkten i form av
exempelvis marknadsforing, distribution, rédgivning och information. Dessa ickefysikaliska
attribut kallas kringtjanster. Tillsammans bildar kérnprodukten och kringtjanster kundvérdet
och illustrerar vad en produkt bestar av (Aronsson et al. 2003).

Potentiell produkt

Forstéarkt produkt Kringtjanster
Forvantad produkt
Basprodukt
— Kérnprodukt
Kérnfordel
Figur 2. Kundvéardeshierarki, modifierad fran Figur 3. Varden i en produkt, modifierad frén
Kotler 2003. Aronsson 2003.

Figurerna 2 och 3 ovan visar samband mellan Kotlers kundvéardeshierarki och Aronssons
illustration éver hur mervérden bindstill produkten. For travaror kan kundens mervéarde
uppkomma bade genom forbéttring eller vidareforadling av den fysiska produkten och genom
tillfogande av tjanster som underlattar for kunder, se Figur 1, 2 och 3 (Henningsson 2005). Det
finns dock inget syftei att tillfoga mervarde som konsumenter inte &r redo att betala for.
Genom att settill att en produkt alltid finns tillganglig for kunden uppfylls kravet " forvéantad
produkt” och kanske aven "forstarkt produkt” enligt Figur 2 ovan. Eftersom detta uppfylls
med hjalp av forbéttrad logistik kan det ségas vara en kringtjanst, da mervardet uppkommer av
en tjanst snarare an genom foradling av den fysiska produkten. Var i forédlingskedjan fysiska
mervarden samt kringtjanster tillfogas till produkten & ocksaintressant att veta och detta
beskrivs nedan.



2.2 Mellanled i distributionskanalen

I en distributionskedja for en trdprodukt finns ofta importdrer, exportorer, detaljister,
grossister och agenter, s kallade mellanhander. Mellanhanderna bidrar med mervarde i
produkten, men ocksa kostnader. | vissafall kan mellanhander effektivisera distributionen,
framst da det finns manga smakunder i ett omrade eller om distribution och kundkontakt
kraver speciella forutsattningar som det ar svart for producenten att tillagna sig. Mellanhénder
kan &ven gora distributionen eller forsaljningen effektivarei fall da det ar viktigt att ha lager
narakunder eller da det finns ett behov av ett stort varusortiment (Bjornland 2003).

| vissafall kan det varalampligt for det producerade foretaget att skota distributionen pa egen
hand. Exempel pa det ar nér direktleveranser sker mellan producent och kund, om det finns fa
kunder eller om det anses vara for dyrt att anvanda sig av mellanhander. Det kan &ven vara
lampligt ifall varje férsajning omfattar mycket pengar, om mellanledet inte kan utnyttjasig av
stordriftsfordelar samt da varornainte kan lagras lange eller da de maste lagras pa ett speciellt
sétt (ibid.).

Tidigarei teoribeskrivningen beskrivs hur produkten och kringtjanster kan skapa mervérde for
kunden och déarmed bidra med hogre betalningsvilja. Figur 4 forklarar hur, samt var i
foradlingskedjan, mervarde tillfogas till produkten samt om mervardet kommer ifran foradling
av den fysiska produkten eller om det kommer ifran foradling i form av kringtjanster.

Skog Ségverk Distributér Aterforsdljare Kunder
LT |

—> > > <«

Mervérde genom foradling av

"kringtjanster”

Mervéarde genom foradling av den i
fysiska produkten i

Grad av
Mervéarde

» Platsi foradlingskedjan

Figur 4. Vart i foradlingskedjan olika typer av mervarden uppkommer, modifierad fran: Henningsson 2005.

2.3 Logistikkostnader

Ett viktigt begrepp att kannatill i detta arbete &r logistikens totalkostnad, vilket belyser hur
olika beslut inom foretaget paverkar foretagets olika kostnader. Det & vanligt att ett beslut
medfor att vissa kostnader stiger medan andra §unker. Genom att anvanda
totalkostnadsmodellen kan ett foretag analysera hur den totala kostnadsdifferensen kommer att
se ut.
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De fyra 6versta kostnader, som illustrerasi Figur 5 nedan, ar valda eftersom de &r viktiga att ta
hansyn till i deflestafall daforetag gor strukturforandringar i foradlingskedjan eller vid
logistiska beslutssituationer.

Totala logistikkostnader

Laaerforina

Laaerhallnina / Hanterina

Transport

Administration

Ovriat

AN
VUV

Figur 5. Totala logistikkostnader, Aronsson 2003.

Med lagerféringskostnad menas de kostnader som lagrade produkter for med sig i lager. Har
ingdr kostnader for inkurans (kassationer och svinn), men aven kostnader for kapital bindning.
Lager halIningskostnader och hanteringskostnader &r de kostnader som kommer av att driva
ett lager. Kostnader for att &ga och drivalagret, transporter palagret, godsmottagning,
utplockning och paketering & exempel pa kostnader som raknas hit.

De kostnader som gér under transportrubriken &r transportkostnader som uppkommer mellan
foretagets olika anléggningar och transport fran foretagets anlaggningar till andra foretags
anlaggningar. En &g transportkostnad kan uppkomma pa bekostnad av leveransservice vilket i
sin tur medfor att andra kostnader 6kar. Administrativa kostnader & de kostnader som
uppkommer vid administration av logistiken. Ordermottagning, fakturering, |6neutbetal ningar
& exempel pa sadana kostnader.

Ovriga logistikkostnader &r logistikkostnader som inte innefattas av de fyra ovanstéende
kostnadsrubrikerna men som anda har inflytande pa totalkostnaden. Nagra exempel pa dvriga
kostnader &r informationskostnader som uppkommer vid uppréttande av informationssystem
till bland annat distribution samt emballagekostnader som uppkommer vid forpackning av
exempelvis kartonger och lastpallar. Aven logistikrelaterade kostnader faller in under 6vriga
logistikkostnader. Med logistikrel aterade kostnader menas inte rena logistikkostnader utan
snarare de kostnader som upptréder i andra delar av verksamheten, exempelvis vid produktion
och marknadsféring (Aronsson 2003).
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2.4 Lager och anlaggningar

Antalet lager som uppréttas bor bestdmmas efter hur viktigt det & for kunderna att de far sina
varor i tid. Lagerantalet bor &ven bestdmmas efter de kostnader som uppkommer vid
lagerhdlIning. Kostnader som kan ségas uppkommavid lagerhalIning &r servicekostnader,
transportkostnader, lagerdriftskostnader och lagerhdlIningskostnader. Servicekostnader &
kostnader som uppkommer da servicen inte haller mattet, exempelvis da expressleveranser
maste anvandas for att kunden skafavaran i tid. Transportkostnader &r det som gar &t till den
valda transportl dsningen. Exempel pa lagerdriftskostnader ar arbetskraft, lokalhyra och
utrustning. Lagerhalningskostnader & kostnader som uppkommer for exempelvis
riskkostnader och kapital bindningskostnader. N&r dessa fyra kostnader slas samman bildas
totala distributionskostnader.

A

Kr \/ Total distributionskostnad

Lagerhallningskostnad

L agerdriftskostnad

Transportkostnad

Servicekostnad

»
|

L &gst total distributionskostnad Antal lager

Figur 6. Lagsta distributionskostnad, Bjornland et al. 2003.

Kostnaderna for att ha lager minskar till det |age da |agsta totalkostnad uppnas, efter det okar
kostnaderna for varje lager som uppréttas. Det & inte sdkert att |everanssakerheten 6kar med
antalet distributionscentraler, produkternakan i vissafall kommafram fortare ifall de
distribuerasifran ett fatal platser. Om antalet lager blir allt for manga kan detta gora
distributionen tar langre tid (Bjornland 2003). Det &r dock ibland rimligt att ta en hdgre
kostnad for att 6ka antalet anlaggningar och dérigenom minska ledtider nagot, se Figur 7. Alla
foretag bor ha &minstone det antal lager som sétter den |agsta totala logistikkostnaderna. | de
fall dar det & uppenbart att kunderna efterfragar snabba leveranser kan det darfor vara klokt
att 0ka antalet anléggningar for att minska responstiden, &en om detta for med sig hogre
kostnader (Chopra & Meindl 2005).
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Y Responstid

Total logistikkostnad

> Antal anlaggningar

Figur 7. Hur responstid och total logistikkostnad varierar med antalet anlaggningar, (ibid.).

2.5 Avvagning mellan mervarde och logistikkostnader

Ovan har behandlats att tjanster tillfogar mervarden till den fysiska produkten samt att
logistikkostnader uppkommer vid Okat antal anlaggningar. Det har ocksa behandlats att kat
antal anlaggningar oftast forkortar leveranstiden till kunden och darfér medfor ett mervarde.
Frégan &r dock om kunden & beredd att betala for de merkostnader som uppkommer for att
leverera detta mervarde. For att avgora hur mycket kostnader som ska léaggas ner for att skapa
mervérde & kunden kan en kundvéardesmodell uppréttas. Modellen utvérderar de tjanster som
tillfor mervérde till produkten, men samtidigt tillfor kostnader for foretaget att tillfora detta
mervarde. Om kunden inte & beredd att betala for produkten innebér det antingen att foretaget
inte har forklarat tjanstens varde for kunden eller att kundvardet ar for 1agt i forhallande till
kundkostnaden, jamfér med Figur 1. Oavsett varfor kunden inte & beredd att betala bor inte
tjansten finnas om inte foretaget far betalt for tillfogade mervarden (Henningsson 2005).

2.6 Val och uppbyggnad av distributionsnétverk

Det &r av stor vikt att analysera egenskaper hos teoretiska distributionsnét for att se vilka for
och nackdelar som de for med sig. | detta teoriavsnitt behandlas darfor hur bra de olika
teoretiska distributionsnaten &r i avseende pa bland annat leveranstid. K ostnader for
uppréattandet av de teoretiska distributionsndten samt hur de olika distributionsnéten |ampar
sig till distribution av olikatyper av produkter framgar nedan.

Enligt Chopra & Meindl (2005) finns det tva viktiga beslut som maste fattas vid uppréttande
av ett distributionsnét:

1. Skaprodukten levererastill kunden eller ska kunden hamta produkten?
2. Skavaruflodet gaviaen mellanhand eller ett mellanled i distributionen?

Dessa tva utgangspunkter bidrar med en rad olika majliga distributionsnét. De fem mest
i ntressanta di stributionsalternativen av snickerifuru behandlas nedan.
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2.6.1 Alternativ 1: Tillverkaren levererar till kunder

Dennavamajlighet gor att tillverkaren levererar till kunder utan distributionshjap ifrén en
mellanhand, se Figur 8. Valmajligheten kallas for ” drop-shipping”. Aterférsiljare skainte
sdlja produkterna utan enbart skéta informationsflddet mellan kunder och tillverkare. En order
borjar med att en kund bestéller produkten hos terforséljaren, dterforsaljaren skickar vidare
till tillverkaren som fardigstéller och levererar produkten till kunden.

Tillverkare

Kunder

—_—> Produktfléde

----------- > Informationsflode

Figur 8. Produkt och informationsfléde i ett teoretiskt distributionsnat, (ibid.).

En stor fordel med detta distributionssétt ar att lagret kan centraliseras hos tillverkaren, vilket
ger mojlighet att aggregera efterfragan ifran de aterforsdljare som de levererar till. Med
aggregerad efterfragan kan lagret minskas och produkttillgangligheten cka samtidigt som
leveranser ifran tillverkare till &terférséljare kan optimeras. Om bara vissa produkter som
tillverkaren producerar allokerastill dterforsdljare, finns inga stora fordelar med detta
distributionssétt. Distributionsséttet passar béttre da vardet pa produkten & hog och
efterfragan & |13g. Fordelarna med detta sétt sigas vara da det finns en stor produktméangfald
av véardefulla produkter med |3g efterfrégan (ibid.).

2.6.2 Alternativ 2: Tillverkaren levererar till distributionscentral

| detta distributionsalternativ hdller tillverkaren lager och levererar skickar vidare mindre
volymer till en distributionscentral for distribution till kunder. Detta distributionssétt har
liknande fordelar som drop-shipping-distributionen som finns beskriven ovan. Har skickas
dock istéllet produkter till en distributionscentral, se Figur 9. Tanken ar att
distributionscentralen ska vara gynnsam om produkter kan kombineras ifran olika foretag till
en helhetslsning for kunden. Fordelen med dennatyp av distribution ar att leveransen ifran
tillverkaren kan agregeras sa att de utgaende transportkostnaderna kan hallas lagre én i det
tidigare exemplet. Nackdelen med detta distributionssétt, i forhallande till drop-shipping-
distribution, &r att det kan uppsta svarigheter i att upprétta ett fungerande informations och
produktfléde (ibid.).
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Tillverkare

Distributor

Kunder

—_—> Produktfléde

----------- > Informationsflode

Figur 9. Produkt och informationsfléde i ett teoretiskt distributionsnat, (ibid.).

2.6.3 Alternativ 3: Varuhuslager

Alternativ tre ar ett distributionsnat dar ett varuhus stér for bade lagerhallning och transport till
kunder, se Figur 10. | detta distributionssétt finns darfor inte langre stora lager hos
tillverkaren. Nar distributoren haller lagret kravs storre lager pa grund av 6kad osakerhet i
efterfragan hos kunder. Detta distributionssétt &r [ampligt for produkter med relativt hog
efterfragan. Utgéende transportkostnader, fran varuhuset/lagret, kan hdllas |&ga eftersom
distributionscentralen ligger néra kunderna. Lager hos aterforséljaren fungerar som en buffert
mellan kunder och tillverkare. Responstiden for frakt mellan varuhuslagret och kunder blir
kortare eftersom avstandet mellan dessa kan hallas kort (ibid.).

W Tillverkare

Varuhuslager hos dterforsdljare
eller distributor

Kunder

-
-
-
-
-
-,
-

—»  Produkifléde

----------- > Informationsflode

Figur 10. Produkt och informationsflode i ett teoretiskt distributionsnét, (ibid.).
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2.6.4 Alternativ 4: Distributdrslager

Detta &r ett distributionssatt som levererar produkter direkt till kunder genom nagot som kallas
for sistamilen-leverans. Distributionscentraler, som visasi Figur 11 nedan, & tvungna att
ligga mycket néra kunderna eller konsumenterna. Distributionsséttet kan vara lampligt for
produkter som flodar fort genom foradlingskedjan och da decentralisering av lagret inte
innebdar for stora kostnadsokningar. Att bygga upp ett sista milen-nétverk bér bara 6vervéagas
om kunden/konsumenten efterfragar en mycket snabb leverans av produkterna.
Transportkostnader kommer att vara mycket héga vid sista milen-leverans.
Anlaggningskostnader blir ocksa hoga eftersom det krévs ett stort antal anlaggningar for att
komma néra kunder/konsumenter. Informationsflddet liknar det ovanstaende
distributionsséttets fldde men responstiden kommer att minska avsevért vid dennatyp av

leveranssétt (ibid.).
O Tillverkare

Distributtr/aterférsaljningsvaruhus

Kunder

—»  Produktflode

----------- > Informationsflode

Figur 11. Produkt och informationsflode i ett teoretiskt distributionsnat, (ibid.).

2.6.5 Alternativ 5: Kunder hamtar produkten

| dettafall hdllslagret i ett varuhus hostillverkaren eller distributéren men kunder bestéller
varan over Internet eller viatelefon, se Figur 12. Kunder aker sedan till en forutbestamd
upphamtningsplats, dit produkten skeppats ifran lagret. Lagerkostnader kan hédllas relativt 1aga
med denna metod. Produkter som snabbt behdver komma ut till kunder/konsumenter kan
levererastill upphamtningsplatserna. Transportkostnader kan hallas relativt 1aga eftersom
manga produkter kan flyttas samtidigt till upphamtningsplatserna. Anlaggningskostnader blir
mycket hogaifall upphamtningsplatserna inte finns, om det redan finns anlaggningar som kan
fungera som upphamtningsplatser kan dock detta distributionsséit vara rimligt. Responstiden
kan hallas kort for de kunder som efterfragar snabba leveranser (ibid.).
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Tillverkare

Distributor

Upphamtningspl atser

Kunder

> Kundflode

—  »  Produktflode

----------- »  Informationsfléde

Figur 12. Produkt och informationsfldde i ett teoretiskt distributionsnét, (ibid.).

De teoretiska varden som finns tillgangliga for de olika distributionssétten ar enligt Tabell 1.
En etta innebér htgsta betyg och prestandan forsdmras med hdgre siffror. Det & ovanligt att
foretag anvander sig av renodlat av ett av de ovanstéende distributionsnéten, det vanliga ar att
foretag kombinerar och utformar distributionsnétet efter produktens egenskaper samt
foretagets strategiska lage (ibid.).

Tabell 1. Teoretiska varden pa ovanstiende egenskaper i de olika distributionsnaten, (ibid.)

Alternativ: 1 2 3 4 5
Responstid 1 4 4 3 2
Produktvarians 4 1 1 2 3
Produktpalitlighet 4 1 1 2 3
Kundupplevelse 5 4 3 2 1
Synbarhet av order 1 5 4 3 2
Returerbarhet 1 5 5 4 3
Lager 4 1 1 2 3
Transport 1 4 3 2 5
Anlaggning och hantering 6 1 2 3 4
Information 1 4 4 3 2
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Tabell 2. Distributionsprestanda i avseende pa produkt samt kundefterfragan, (ibid.)

Alternativ: 1 2 3 4 5
Hog efterfrdgan av produkter 2 -2 -1 0 1
Medelefterfragan av produkter 1 -1 0 1 0
Lag efterfragan av produkter -1 1 0 1 -1
Mycket 1ag efterfragan av

produkter -2 2 1 0 -2
Manga levererar produkten 1 -1 -1 2 1
Produkter med hogt varde -1 2 1 1 0
Snabb efterfrdgad respons 2 -2 -2 -1 1
Hog produktvarians -1 2 0 1 0
Liten kundinsats -2 1 2 2 2

| Tabell 2 visas hur de olika distributionsnéten ar lampade till att distribuera produkter med
egenskaper enligt ovan. +2 & mycket lampligt, O & neutralt och -2 & mycket olampligt.
Aronsson et al. (2003) beskriver att fér komplexa produkter, exempelvis kundspecifika
varmevaxlare dar leveransen enbart utgor nagon tiondels procent av den totala kundkostnaden,
ar distributionskostnader inte namnvart viktig att hallalaga. For bulkprodukter daremot,
exempelvis distribution av tomater dar distributionskostnaden utgor en mycket storre del av
produktens totalkostnad, & distributionen en mycket viktig faktor att tai beaktande.

2.7 Foradlingskedjans utseende och aktorer

For att visa hur dagens distribution av snickerifuru ifran Sater ser ut, samt hur distributionen i
framtiden kan tankas se ut, kravs ett tydligt sétt att illustrera ett sdgverks foradlingskedja.
Nord (2005) har utvecklat en modell 6ver svenska sagverksforetags foradlingskedjor.

P Export
¥
S r——---—————-}
1 Agent |
| |
a IR > Aterforsijare — Privat
Skog » 4 » kundmarknad
» Sagverk > Industriell > :
slutanvandare Gor-det-sjalv-
» handel — :
Professionell
» byggmarknad
Byggvaruhandel v
w N A

Figur 13. Forklaring av aktorer i foradlingskedjor inom svensk skogsindustri, Nord T 2005.

Figur 13 ovan visar hur diagrammet & uppbyggt och vilka aktorer som finnstillgangligai en
"vanlig” sagverksforadlingskedja. Skogen tillgodoser sdgverk med ravara. Fran sagverket gar
den sagade varan vidare till den industriella slutanvandaren; till ndgot av
distributionssegmenten dterforsaljare, gor-det-gav-handeln, byggvaruhandeln eller direkt till
en professionell slutkund.
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Det &r vanligt att stor del sdgade trévaror ifran svensk sagverksindustri gér direkt pa
exportmarknad, i manga fall exporteras den sigade varan med hjap av en agent.
Avslutningsvis séljs den fardigaravaran vidare till den professionella byggmarknaden
alternativt till den privata kundmarknaden. Nords typ av diagram kommer att anvandas for att
illustrera hur virkesflodet ifrén Saters Angsag ser ut i dag samt visa hur distributionsnétet kan
komma att se ut om distributionen tar den form som foreslasi arbetet.

2.8 Resursbaserat synsatt

| en artikel beskriver Barney (1991) hur interna styrkor och svagheter kan anvandas for att
uppna fortlevande konkurrensfordelar. Barney menar att de flesta undersokningar om hur
konkurrensfordelar kan uppkomma samt fortleva for foretag, grundas pa extern analys av
marknadens majligheter och hot. Det & dock inte enbart marknadens hot och majligheter som
avgor om foretaget kan uppna fortlevande konkurrensfordelar, interna aspekter av foretagets
resurser & ocksa av stor betydelse.

Det finns tre huvudsakliga kategorier som klassificerar foretagets resurser:
e Fysiskt kapital - Har ingér foretagets fysiska teknologi, anlaggning och utrustning,
geografisk lage och rillgangen paravara
e Humankapital — Foretagspersonalens utbildning, erfarenhet och kunskap.
e Organisatoriskt kapital — Foretagets struktur rérande informationsfldde, kontroll och
koordinerigsystem samt feedbacksystem.

K ategorierna ovan &r viktiga att tai beaktande da foretaget bedémer styrkor och svagheter i
sinaresurser. Resurskategorierna avgor dock inte om foretaget kan uppna fortlevande
konkurrensfordelar. For att ett foretag ska uppna konkurrensférdelar méste resurserna
innehalla fyra viktiga attribut, resurserna ska: @) vara véardefulla, b) vara ovanlig bland
potentiella konkurrenter, c) vara svara att imitera, d) inte ha strategiskt likartade substitut.
Barney beskriver mojligheter att fa fortlevande konkurrensfordelar genom att uppfylla
ovanstdende kriterier pa resurser och kompetens inom foretaget. Hur foretagets interna styrkor
och svagheter kan anvéndas &r viktigt att hai baktanke nér nésta stycke l&ses. Foretagets
resurser har en stor betydelse fér hur konkurrensstrategi ska sasmmanfogas med
foradlingskedjans strategi i sa kallad strategisk anpassning.

2.9 Strategisk anpassning

Strategisk anpassning av foradlingskedjan handlar, enligt Chopra& Mendl (2005), om att
koppla samman konkurrensstrategin med strategin for foretagets foradlingskedja. Foretag kan
uppna strategisk anpassning genom att anpassa bade foradlingskedjan och foretagets sétt att
konkurrera s att de stréavar mot att uppna sammamal. Foretag som har som strategi att skapa
mervarde &t sina kunder bor darfor anpassa sin foradlingskedja sa att hog grad av
vidareforadling kan uppnas, exempelvis genom vertikal integration. | fall nar foretagets
strategi ar att bli storst och bast pa en specifik produkt bor daremot foradlingskedjan utformas
sa att kostnadsfordelar kan nyttjas, exempelvis genom horisontell integration. | det hér arbetet
kommer teorin om strategisk anpassning enbart att anvandasi syfte att visa hur ett
distributionsnét bor vara utformat for att passa sagverksforetaget samt tillfredstélla kunders
efterfragan.
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Responsivitet
A

Hog

Lag
»  Kostnadseffektivitet

o

H6g Lag

Figur 14. Sitt att forma sin foradlingskedja sa att den Gverensstammer med konkurrensstrategin. Modifierad
frén: ” cost-responsiveness efficient frontier” (Chopra & Mendl 2005).

| Figur 14 visas hur ett distributionsnét kan anpassas s att det strévar & samma hall som
foretagets konkurrensstrategi. Enligt Chopra & Mendl (2005) kan féretag befinna sig var som
helst i det avgransade omrédet mellan X- och Y -axeln och fronten daremellan. Extremfall av
foretag med enbart kostnadseffektiv eller enbart responsiv konkurrensstrategi ar ovanligt,
istdllet hamnar foretag vanligtvis ndgonstans mellan X- och Y -axeln. For att uppna strategisk
anpassning ar det dven viktigt att setill sakerheten i efterfragan. Graden av responsivitet bor
avgoras efter hur sakerheten i efterfragan ser ut, osaker efterfragan kréver hog responsivitet
medan saker efterfragan istdllet gynnar foradlingskedjor eller distributionsnét inriktade pa
kostnadseffektivitet.

Responsiv
forédlinaskedia

A
Responsivitets- Strategisk
spektrum anpassning

v
K ostnadseffektiv
forédlinaskedia

Séker Osdkerhets- Osiker

efterfriggan € spektrum — > fterfragan

Figur 15. Visar foretagets val i upprattandet av strategisk anpassning efter osikerheten i efterfrégan, (Chopra &
Mendl 2005).
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Foretag maste anpassa sig pa ett sddant satt att osakerheten moter responsiviteten inom den
strategiska anpassningszonen i Figur 15 ovan. Distributionsnét bor darfor utformas sa att det
kundsegment, som foretaget syftar till att tillfredstalla, blir ndjda med distributionen. Nér
foretaget har hittat kunder som anvander sig av distributionsnétet kan foretaget vaxa med sina
kunder. Foretaget kan med andra ord satsa mer pa kostnadseffektivitet nér forsaljningen har
etablerat goda kundkontakter och darigenom fétt sakrare efterfrégan och en stabilare
avséttning av produkter.

Sammanfattningsvis finns, enligt Chopra & Mendl (2005), tre huvudsakliga steg i att uppna
strategisk anpassning:

1. FoOrsta osakerhet hos kunder ochii efterfragan. Foretaget maste forsta kundbehoven i
de utvalda kundsegmenten samt att beakta osakerhet i distributionen méter i sin
strdvan mot att fylla kundbehov. Kundbehoven hjélper foretaget att gora avvagning
mellan kostnader och service vid uppréttande av distributionsnétet.

2. Forsta distributionsnatets formagor. Det finns manga olika typer av distributionsnét,
alla anpassade for att skéta en speciell formaga bra. Foretaget maste darfor forsta vad
deras distributionsnét &r utformat for att genomftra béast.

3. Uppna strategisk anpassning. Foretaget maste sitta samman konkurrensstrategin med
distributionskedjans formagor s att de stravar & samma hall. Om distributionsnétets
formagor & missanpassade for att tillfredstalla kundbehoven méste antingen
distributionsnétet eller konkurrensstrategin omvérderas
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3 Material och metod

3.1 Beskrivning av analysmodellen

Nedan redogors planen for hur datainsamlig ska bindas samman med teori for att uppna ett
tillforlitligt forslag pa slutsats. Figur 16 visar arbetets syntesmodell och beskriver hur
arbetsmetoden anvands for att analysera distributions- och forsaljningsnét. Anpassning mellan
konkurrensstrategi och foradlingskedjans strategi genomfors for att uppna strategisk
anpassning. Den strategiska anpassningen ligger till grund foér hur uppbyggnaden av ett
distributionsnétverk bor vara utformat for att tillfredstélla kundbehov och samtidigt passa
foretaget. Anpassningen anvands for att avgora om distributionsnatet ska fokusera pa
kostnadseffektivitet eller pa responsivitet. Vikten i arbetet 1&ggs pa kundundersokningen som
syftar till att beskriva snickerier efterfrégar vid kop av hdgkvalitativ furu. Intervjuer med
grossister genomfors for att visa hur de arbetar for att uppfylla snickerikunders onskemdl. Allt
det ovanstdende analyseras och ett forslag pa distribution och forsajning gesi arbetets
slutsats.

Konkurrensstrategi Distributionsnétets strategi
Strategisk anpassning
K ostnadseffektivitet Responsivitet
Y
Intervju med Intervjuer Intervju med
grossister »| anayserasmed |« snickerier
och Hedins arbetets teorier

Forslag pa distributionsnét for
snickerifuru

Figur 16. Syntesmodellen visar arbetets upplagg for att ge forslag pa distributionsnat for snickerifuru.
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| resultatet redovisas forst de dimensioner som gér till snickerier i Saters Angsags nérhet och
vilka dimensioner som gar till tva grossister. Data hamtas fran en sammansté Ining dver Séters
Angségs forséljning & 2006 och sammanstélIstill diagram i Microsoft Excel. Harefter
redovisas resultatet ifran kundunderstkningen. Kundundersokningen genomférs med
telefonintervjuer dar snickerier rings upp och samtalen spelasin. Data ifran intervjuer
sammanstéllsi resultatkapitlet. Efter kundundersokningen redovisas intervjuer med tva
grossister. Det forsta bestket genomfors hos en grossist som inte koper furu ifran Sater men
andatillhandahaller hogkvalitativ furu till sinakunder. Vid besoket tréffar forfattaren
foretagets forsdljningschef. Det forsta grossistforetaget ar familjeagt.

Den andra grossisten som besoks ar storre och har tre lager i Sverige. Dessatre lager har ett
grundsortiment av massivtra och skivor for att tillgodose kunders behov, furu finns enbart i ett
av lagren. De har fler anstéllda, omsatter mer pengar och satsar mer pa kostnadseffektivitet an
den forsta grossisten. Bade grossister och intervjuade snickare har valt att hdllas anonyma.
Genom att halla intervjupersoner anonyma forvantas mer Oppna och detaljerade svar pa
intervjufragorna. Ingen anonymitet har dock behovts for att fa Oppna svar ifran intervjuad
personal inom AB Karl Hedin.

Efter ssmmanstaliningen av dataifran grossister ssmmanstélls &ven insamlad information
ifrén intervjuer inom Hedins. Sista delen av resultatkapitlet behandlar transportkostnader for
snickerifuru frén Sater till intressanta orter. Orterna véljs efter regioner med manga snickerier
och som darfor ser ut att ha hog efterfragan. Transportforetaget som intervjuats & Schenker.
Den kvalitativa intervjustudien sammankopplas med teorin och intervjuer inom Hedins, se
Figur 16 ovan. | arbetets analyskapitel anvands teoretiska distributionsnédtverk som ett
hjalpmedel for att undersoka hur ett riktigt distributionsnét for snickerifuru bor se ut.
Teoretiska distributionsnét, som av nagon anledning inte lampar sig for ett verkligt
distributionsnét, forkastas. Insamlad data anvands for att ge forslag pa hur lamplig distribution
och forsdljning bor se ut, forslaget lamnasi arbetets dutsats.

3.2 AB Karl Hedin och Séaters Angség

| Séter fanns vid 1900-talets borjan god tillgang av ravara, mycket arbetskraft samt en jarnvag.
Dessa faktorer gav gynnsamma forhdllanden for anlaggandet av ett sigverk. Paden tiden
transporterades all ravaratill sdgen med hjdlp av hastar, varfor sagverket hade egna hastar och
stall. Sjén Ljustern, som ligger i anslutning till sdgverket, underl&ttade hasttransporten av
virket. Den jarnvag som gick igenom Séter gjorde att leveransen av den sagade varan kunde
transporteras till sdgverkets kunder pa ett forhallandevis enkelt séitt. Sdgningen pa angsagen
var arstidsbunden. Pa sommarhalvéret, nér stockarna hade sdgats upp och lagrats, agnade
personalen sig & hyvling och utlastning.

N&r hosten kom fick de arbetare som var heltidsanstéllda arbetai skogen. Ar 1917 uppréttades
ett sdgverk pa den plats dér Saters Angsag idag ligger. Den 8 januari samma &r registreras ett
handel sbolag vid namn ” Séters Angsag Karl Hedin & Co” i Hedemora (Andersson T. 1998).
Angségen kops fri av Tore Anderson & 1981 och forblir i hans go fram till & 2003 da
sagverket koptes av AB Karl Hedin tillsammans med Bergkvist-Ingon. Sedan i september
2005 &r dock sagverket helagt av AB Karl Hedin.
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AB Karl Hedin &r ett privatagt foretag som bestar av fyra sdgverk, emballageindustri och en
byggvarukedja med sexton byggvaruhandlar (Figur 17). Byggvaruhandlarna ér fordelade i
Dalarna, Vastmanland, Harjedalen, Gastrikland, Halsingland, Sodermanland samt i Orebro
lan. Dessutom bedriver AB Karl Hedin sdgverksproduktion i Estland. Foretaget omsétter 1,5
miljarder och har 500 anstallda. Den totala produktionen & 440 000 m®, dar 100 000 m?® &
hyvlade och bearbetade travaror och emballageprodukter & 55 000 m®. Hedins & ocks&
delagare i révarubolaget Weda Skog AB som forser foretagets sagverk med virke.

AB KARL HEDIN ORGANISATION

AB Karl Hedin
Ekenomifiarknad
Ekagstaralining
|
I I I I
AB Karl Hedin AB Karl Hedin Hadin Bygghandel
Shgverk Emballage Vistanfors AB Krylbe Oreben
Karbenning Kribe wieri Koping Falun
Krylbo Judarbo ':’:m,,i Borlange Vastanfors
Sater Rty i Balpress Strangras Eskilsbuna
Arsureta Rettvic Ludvika
Gande Sandviken
Lingesberg Sweg
Lol

Figur 17. AB Karl Hedins organisationsstuktur. Kalla: http://www.hedins.se/.

Genom ett forvarv av ett ramsagverk i Séter, Saters Angsag, har foretaget ett nytt sortiment av
sagade travaror till sitt forfogande. Till sigen kops hogkvalitativ ravarain i syfte att kunna
saga hogkvalitativa produkter & kunder, bland annat snickerier. Furan som sdgas kan kallas
snickerifuru om produkten haller en hdg kvalitet och passar som insatsvaror for snickerier.
Arligen sigas ca 42 000m’sv pé sigverket. Snickerifuru ifrdn sdgverket & uppskattat av
svenska och utl&ndska snickare eftersom furan haller en hog kvalitet. Till detta foretag ska
forfattaren ge ett forslag pa hur distribution och forséljning bor se ut sa att det passar foretaget
och dess framtida kunder.

Hedinkoncernens affarside &r:

-” Att ha kunnande’.

-" Att bland allt marknaden vill ha, hitta en blandning produkter, som passar var révara’.
-"Att tillverka sa effektivt att forrantningen pa sysselsatt kapital blir tillrackligt for att
attraherainvesteringsmedel” (Forsberg M. 2007-02-09).

Den ovanstéende affarsidén innebar att foretagets marknadsorganisation ska forsta krav pa
produkten och forsta vad kunder onskar sig av produkten. Kunders dnskema ska kunna
omvandlastill affarer som passar foretagets produktionsapparat. Affarsidén innebar ocksa att
produktionsapparaten ska vara sa effektiv i avseende pa kvalité och kostnad att produkter kan
tillverkas med l&gre kostnad och hogre kvalité an genomsnittet av foretagets konkurrenter.
Slutligen ska system och produktion vara utformat sa att det ovanstéende méjliggors och att
foretaget kan forsékra likadana produkter vid varje samtliga leveranser (Forsberg M. 2007-02-
09). Hedinkoncernens afféarsidé maste samverka med distributionsnétet enligt syntesmodellen
ovan (Figur 16), sa att hela foradlingskedjan fungerar pa ett bra sétt. For att komma fram till
en bra strategisk anpassning jamfoérs koncernens affarsidé med det foreslagna
distributionsalternativet i arbetets analyskapitel. Teori behandlas med datainsamling ifran
kundundersokningen, dataifran studiebesok hos grossister samt intervjuer inom Hedins for att
ge ett fordag pa hur distributionsnétet bor se ut.

24



3.3 Kvalitativ intervjumetodik

| arbetet genomfors kvalitativaintervjuer med potentiella kunder, grossister samt interna
intervjuer inom AB Karl Hedin. Intervjuer & kvalitativanar enkla och 6ppna frégor stélls,
dessa fragor genererar ofta komplexa och innehdllsrika svar. Datainsamlingen kan istallet
sagas vara kvantitativ d& det handlar om siffror samt i fall da frégestallningen innehaller orden
"langre”, "mer” eller "fler”, eller dafragor kvantifieras for att |attare kunna redovisasii
tabeller. | detta arbete ar det viktigt att identifiera och forsta monster, i sddana studier |ampar
sig kvalitativ datainsamling béttre &n kvantitativ datainsamling (Torst, J 2000).

Detta & ocksa motiveringen till att kvalitativ metodik anvandsi storst utstrackning i detta
arbete. Arbetets projektbeskrivning & utformat pa ett sddant sétt att malsattningar i arbetet
bast besvaras med ett forklarande angreppssétt, snarare @n ett beskrivande. Detta &
motiveringen till att ett kvalitativt tillvagagangssétt har valts som intervjumetod i den har
studien.

Arbetets kvalitativa intervjuer syftar till att belysavad kunder efterfragar och hur grossister
tillfredstaller kundonskemal. En kvalitativ undersokning har valts eftersom svaren pa
intervjufragorna tros vara sa komplexa att det inte gar att réttfardiga dem om de kvantifieras.
Vidare bor namnas att undersokningen, genom valet av kvalitativa intervjuer, inte efterstravar
statistisk signifikans utan enbart syftar till férenklad tolkning av en komplex omvérld. De
fragor som stalstill snickare & utformade for att fa reda pa vad de efterfragar vid kop av furu.
Frégor till grossister &r likartade men syftar till att se hur de arbetar for att tillfredstélla
kundbehoven. Uppréttade fragor till snickare och grossister finnsi Bilaga 1.

Eftersom arbetet & en forstudie om hur ett distributionsnat kan utformas pa basta sétt for att
uppfyllakundonskemal och samtidigt gai linje med foretagets affarsidé samlas datain ifran
mangaolika hall. All data som samlasin syftar till att |6sa denna uppgift, darfor kan arbetet
ses som en fallstudie. Ett fall beskriver en verklighetsanknuten aktivitet som innehdller ett
eller fleraproblem. Yin (2003) beskriver i boken Case study research att fallstudier handlar
om att belysaett eller fler beslut; varfor de ska genomféras, hur de bor implementeras samt
det forvantade utfallet. Fallstudiemetodik syftar alltsatill att knytaihop teori och praktik for
att ge en okad forstaelse i omradet. Med anledning av likheten hur Yin beskriver fallstudier
och arbetets upplégg ses arbetet som en fallstudie dar data som samlasin ifran grossister,
snickerier samt intervjuer inom foretaget syftar till att [6safallet. Nagot som &r viktigt betona
gdlande fallstudier &r att resultatet galler i just det har fallet. Om ett distributionsnét for ett
annat foretag eller om ett distributionsnét skulle tas fram i en annan bransch skulle utfallet bli
annorlunda (ibid.). Problemet i stort och de principiella fragestalIningarna kan dock vara
likartade for andra sagverksforetag.

3.4 Moment i intervjuundersdkningen

For att finna ett |ampligt forslag pa distributionsnat undersoks efterfragan genom att kartlagga
sma och stora snickerier i Hedins verksamhetsomrade. Genom att soka efter foretag som &r
verksamma i snickeribranschen gors en grundléaggande studie 6ver snickerifirmornas
fordelning. For detta genomfors sokningar pa Internet Gver snickerier. De Internetsidor som
anvands for att lokalisera, samt ge ett braurval av, snickeriforetagen & www.hitta.se samt
www.tmf.se. Efter att ha kartlagt snickerifirmornas fordelning i omradet kompletteras studien
med intervjuer for att fa fram hur distributionsnétet bor se ut for att tillfredstalla kunders krav
pa bland annat leveranstid, kvalitet och dimensioner. Det efterstréavade antalet snickerier som
skaintervjuas & 2st per region i féljande 7 regioner: Dalarna, Halsingland, Harjedalen,
Gastrikland, Sodermanland, V astmanland samt Orebro |an.
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Genom intervjuer med de potentiella kunderna understks konkurrens och efterfragan samt
efterfragade dimensioner, kvalitéer och kvantiteter i verksamhetsomrédet. Viktigt att
poangtera & att kundundersokningen & den storsta, viktigaste och mest omfattande delen av
datainsamlingen till arbetet.

Frégor stélls darfor enligt en upprattad intervjumall som &r utformad for att binda samman
arbetets teori med det resultat som forvantas uppkommaifran intervjuer. Forst rings
snickeriféretagen upp av forfattaren for att avtalatid for en telefonintervju. Om
snickeriforetagen upplever att det & béttre med att intervjun genomfors omgaende, vid forsta
samtalet, genomfdrs intervjun direkt. Kundundersokningens bild av efterfragade kvalitéer och
kvantiteter jamfors ocksd med dataifrén Saters Angségs forséljning under & 2006.

Den forsaljning som genomforts direkt fran Séters Angsag till snickerier jamfoérs med
forsdljningen till grossister for att visa de mest eftertraktade dimensionerna. Forsaljningsdata
sammanstallsi diagram i Microsoft Excel och utfallet av efterfragade dimensioner presenteras
i arbetets resultatkapitel. Eftersom prislistor har uppdaterats manga ganger sedan borjan av
2006 kan inte priser for & 2007 avspeglas pa ett representativt st i arbetets resultat. Pagrund
av ovanstéende anledning anvands enbart 2006 ars forsaljningsdata.

For att fa en béttre bild av kundundersdkningen vander dven forfattaren sig med intervjufragor
till grossister. Intervjufragornatill grossisterna ar av liknande karaktér som detill potentiella
kunderna och syftar till att belysa hur grossister gor for att uppfylla kundonskemal samt att
visa hur de har byggt upp distributionen s att kunder blir tillfredsstallda. Genom att fraga
bade grossister och kunder erhalls bada parternas synpunkter pa dagens distribution av
hogkvalitativ furu. Intervjufragor som stéllstill kunder och grossister finns &ven som Bilaga 1.

Intervjufragorna & utformade sa att de forsta fragorna & av en mer 6ppen karaktar, detta gor
att fragornainte blir ledande eftersom den intervjuade far svaraenligt sina egna
forutsdttningar, preferenser och varderingar. Mer 6ppna fragor foljs av snévare fragor. De
snava frégorna & mer avgransade och syftar till att halla den intervjuade inom ramen for
arbetets intresseomrade. Ifall den intervjuade svarar sa att fakta levererastill arbetet redan i
breda inledningsfragorna upprepas inte dessa fragor i mer avgransad form senarei intervjun.

Arbetet utgdrs aven av intervjuer med personal inom Hedins som har kunskap om dagens
forsaljning eller god Gversikt dver interna Hedins strategier, foradlingskedja och
byggvaruhandel. Intervjuerna ska belysa AB Karl Hedins syn pa hur anl&ggningarna ska
fordelas geografiskt i verksamhetsomradet samt ge forstael se dver foretagets interna styrkor
och svagheter i sammanhanget. Intervjufragor stalls enligt mallen som finnsi Bilaga 2, sist i
arbetet. Eftersom syftet med dennainformation till stor del &r att belysa potentialen i
upprattandet av ett eget distributionsnat for Hedins, hdlls en fortldpande dialog med berdrda
personer inom foretaget. Intervjuerna ska bidra med forslag om strategisk anpassning mellan
foretagets konkurrensstrategi och distributionsnatets strategi. For att ta reda pa foretagets
strategier fragas persona paledande positioner inom foretaget.
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3.5 Urval av potentiella kunder for intervju

Urvalet av de personer som intervjuas gors, i sa stor utstrackning som méjligt, sa att bade sma
och stora snickerier representeras. Det & aven viktigt att de utvalda snickerierna finns
fordelade 6ver hela Hedins verksamhetsomrade. Stor heterogenitet i urvalet representerar pa
ett bra sétt alla kunders dnskningar, oavsett geografiska eller storleksberoende begransningar.
Det &r viktigt att urvalet blir representativt pa ett sadant sétt att det belyser snickares syn pa
hur viktigt det & med kvalitet samt vilka kvantiteter de efterfrégar.

For att ge en bra bild av vad som efterfragas kravs att olika stora snickerier intervjuas samt att
de &r ifran olika geografiska omraden. Eftersom arbetet utgors av kvalitativaintervjuer i
datainsamlingen sa efterstrévas inte nagon statistisk signifikans, detta hindrar dock inte att
urvalet av potentiella kunder kan goras pa ett sddant satt att det pa ett tydligt sétt avspeglar hur
efterfragan av snickerifuru ser ut i verksamhetsomradet.

Urvalet genomférs med hjélp av registrerade foretag som finns att aterfinna pa www.tmf.se
samt snickeriforetag som finns att aterfinna pa wwwe.hitta.se. For att fa med hur eventuella
geografiska variationer i efterfragan av furu krévs att ett storre antal potentiella kunder
intervjuas. Snickeriernai foretagets verksamhetsomrade &r enligt www.hitta.se fordel ade
enligt foljande; Dalarna 107st, Harjedalen 2st, Vastmanland 57st, Orebro 23st, Sédermanland
71st, Halsingland 54st, Géstrikland 47st. Av det antal som finns uppréknat for respektive
region ovan finns ett antal som inte koper furu. Nagot exakt antal pa snickerier som kdper furu
kan inte faststéllas. Intervjuer genomfors med hjalp av hogtal artelefon och spelasin om de
personer som intervjuas inte motsétter sig detta.
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4 Resultat

4.1 Efterfrdgade dimensioner

Séters Angsdg séljer idag en mindre del av produktionen direkt till snickerikunder. Ar 2006
saldes <9 % av den sagade OS-furan till snickerier, totalt utgjorde OS-furu 26,5 % av den
totala produktionen. Kundernas efterfragan 6ver olika dimensioner av OS visasi Figur 20. Det
ar de bredaste dimensionerna som efterfragasi storst utstrackning av snickerier belagnai
Sateromradet. | absolut storst kvantitet séljs 50* 250 men dven 25* 225 och 50* 125 sdljsi
relativt stor omfattning. Under & 2006 har aven andra dimensioner erbjudits for forsaljning
ifran Sater men dessa dimensioner behandlas inte har eftersom de utgér marginell del av den
totalaforsaljningen till snickerier.

Dimensionsférdelning ifran Sater till snickerier
Volym
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Figur 18. Visar de vanligaste dimensionerna som slts direkt till snickerier ifrén Siters Angsag &r 2006.

De snickerier som har kopt furu direkt ifrén angsagen tillverkar trappor, kok, luckor, fonster,
dorrar, mobler, receptionsdiskar och bardiskar. Den totala forséljningen av olika dimensioner
som sdlts till snickerier ifran sagen redogorsi Figur 18 ovan. Forsaljningsdataifran
forsajningslistan visar dven hur forséljningen till grossister sett ut under ar 2006. Genom
sammanstallning av forsaljningsdata kan kvantiteten av grossisters inkdp av olika dimensioner
sammanstéllas enligt diagram nedan.

28



Kvantiteter till Grossist 1
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Figur 19. Visar de vilka dimensioner som har sélts mest till en grossist ifrn Sater Angsig 2006.

Till grossist 1 séljs mycket av dimensionerna 50* 225 samt 50* 250, detta visasi Figur 19
ovan. Gemensamt for bade forséljningen till denna grossist och forsaljning till snickerier i
Séters Angsags narhet, & att det & framforallt stérre dimensioner som utgor den storsta
kvantiteten.

For en annan grossist, som kdper furu frén Séters Angsdg, levereras dock inte den samma
kvantiteter av de bredare dimensionerna. Istéllet ser fordelningen av kvantiteter till olika
dimensioner ut enligt Figur 20.

Kvantiteter grossist 2
Volym
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Figur 20. Visar de dimensioner som har sltstill en annan grossist ifr&n Siters Angsag 2006.
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| Figur 20 ovan visas tydligt att manga dimensioner sdljsi liknande kvantiteter till denna
grossist. Kvantiteternas omfattning r inte lika betydande som i det ovanstaende fallet. | fallet
med grossist nummer tva har de klenare dimensionerna en storre andel an i fall 1.

4.2 Kundpreferenser

Antalet telefonintervjuer som genomfordes var totalt 13st. | respektive region sag férdel ningen
ut enligt foljande: Dalarna 2st, Harjedalen Ost, Vastmanland, 2st, Orebro 2st, Sodermanland
2st, Halsingland 2st, Gastrikland 3st. Intervjuer med snickerier i Harjedalen lyckades inte
genomfaras, i de telefonsamtal som holls med snickerier ifran Harjedalen framkom dock att de
inte kbpte in nagra stora volymer av furu.

Snickeriforetagen som intervjuades befann sig i olika verksamhetsomraden, vissa tillverkade
flera olika produkter medan andra var mer nischadetill att tillverka en produkt. De snickare
som intervjuadesi detta arbete fanns inom foljande verksamhetsomraden: kokstillverkning,
mobler, trappor, fonster & dorrar, butiksinredning samt special snickeri efter kundonskemal. |
intervjuerna framkom att samtliga snickerier képte in ohyvlat och torkad furu. Samtliga
snickerier koper kvalitén OS, de dimensioner som kops varierar kraftigt beroende pa
snickeriernas nisch och vilken order de far ifran sina kunder. Namnda dimensioner var:
25*125mm, 25* 225mm, 25* 250mm, 26* 125mm, 38* 150mm, 50* 70mm, 50* 100mm,

50* 125mm, 50* 250mm, 52* 125mm, 52* 225mm, 52* 250mm, 63* Xmm, 68* Xmm,

75mm* 175. Manga snickare pastod att de kopte dimensioner for att tillverka det som deras
kunder efterfragar. Snickeriforetag som var nischade mot exempelvistillverkning av trappor
eller bardiskar, bestédllde en dimension som passade bratill allt de tillverkade.

Bestallningsvolymen varierade kraftigt mellan olika snickerier, anledningen till detta var
storleksskillnader mellan féretagen. Den inkopta arsvolymen av furu hos de intervjuade
snickerierna varierade mellan 2-4m%&r och 300-400m>/&r. Aven inom snickeriforetagen
varierade inkopen av furu fran &r till &r eftersom inkopen beror pa storleken av deras kunders
bestélIningar av exempelvis mébler. Inga snickare var intresserade av att kbpa mindre &n ett
halvpaket furu, det vanliga var att ett inkdp motsvarade ett paket eller ca4 m®. Anledningen
till att ett paket furu valdes per leverangtillfélle var i de flestafall det begrénsade
lagringsutrymmet. Storre snickerier hade, i vissafall, béttre lagringsmdjligheter vilket innebar
att de bestéllde fullalastbilar nér de kdpte in furu.

Av detotalt 13 intervjuade snickeriernavar det enbart en som tyckte att det skulle vara
intressant att kopa furu palopmeter i en byggvaruhandel. Den snickaren upplevde att det
kunde vara bra att ha mgjlighet till komplementinkdp till vissa bestéllningsobb. De 6vriga 12
snickeriernavar inte intresserade av en sadan majlighet eftersom de trodde att priset skulle bli
for hogt for en sddan tjanst. Lopmetersforsaljning av furan upplevs ocksa som tidskravande
och ineffektivt for manga snickare. Snickarna var néjda med det sétt som de kunde
tillgodogora sig furu idag och pastod att de inte hade ndgon okad betal ningsvilja for en
mojlighet att kunna gai en byggvaruhandel och kopa snickerifura. Nagon begréansning for hur
lite furu som snickeriernafick képavid varje leverangtillfélle fanns inte, snickarna som
intervjuades bestal|de and& &tminstone ett halvpaket (2m®) per leveranstillfalle.
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Leveranstiden uppfattades som olika viktigt av olika snickare. Snickerier som hamtade furu
sidva upplevde det viktigt att den efterfragade dimensionen fannsi lager. De som fick furu
levererat tyckte att leveranstiden fungerade bra och att det var viktigt att leveransen kommer
den utlovade tiden sa att inte deras kunder far vanta. Service, som exempelvis att nagon svarar
i telefon och talar om nar virket kommer fram upplevs som nagot som &r bra om det fungerar.
Detta upplevs dock inte som det viktigaste vid ett furukdp. Ingen av de intervjuade snickarna
upplever ndgot problem med den service som de far vid ett kop av furu idag.

Manga upplever att det finns ett stort antal leverantorer att kopa furu ifrén idag,
transportavstanden fran vissa av leverantérerna & dock i vissafall ganskalanga. | normalfallet
koper snickeriernafuru ifrén en leverantor dér de har en val upparbetad kontakt och dar de
kanner att de far den kvalitet som de betalar for. | Tabell 3 redovisas svar ifran intervjuade
snickare.

Pafragan "vad &r viktigt i ett kop av furu” svarar samtliga snickare att det viktigaste &r att de
far rét kvalitet. Aven priset ar viktigt anser snickare, absolut viktigast & dock att révaran
haller den utlovade kvalitén. Snickare upplever att de vanligtvis far den utlovade kvalitén nar
de koper snickerifuru. Lagringsskador, svinn, torkskador och inkurans upplevs som ett relativt
vanligt forekommande problem. Enligt ndgra av snickarna ar det svart att fatag i hogkvalitativ
furu och att billigare kvaliteter ar |&ttare att fatag i, andra snickare tycker precis det motsatta. |
manga fall pastar snickare att grévre dimensioner av hogkvalitetsfuru &r svart att fatag pa, i
Vastmanland upplevde en snickare att det var svart att fa tag pa 50* 125mm OS.

Tabell 3. Visar hur de 13 snickerierna svarade pa ett antal fragor stéllda vid intervjuer

Fraga: Ja Nej
Ar kvalitén det viktigaste vid kop av furu? 13 0
Upplever ni att furu haller den utlovade kvalitén? 10 3
Forekommer lagringsskador eller andra skador? 7 6
Ar det svart att f& tag pa kvalitetsfuru idag? 6 7
Efterfrdgar ni OS-kvalitet pa furu? 12 1
Koper ni mer an 10kubikmeter/ ar? 4 9
Skulle ni kdpa furu i byggvaruhandel om méjlighet fanns? 1 12
Vill ni hamta snickerifuru pa egen hand? 8 5

Priset pa den furu som snickarna koper anses som viktigt, terigen handlar det dock om att fa
rétt kvalitet till rétt pris. Priser pafuru varierar med dimensioner och kvalitet, de priser som
snickerierna uppgivit vid intervjuer varierar mellan 2000 och 6500 kr/m?® for OS. Har foljer
nagra exempel pa vad snickare svarade pa fragan: vad kostar olika dimensioner av furu?
Exklusive frakt kostar torkad furu med dimensionerna 50* 125 3650kr/m® i Gastrikland i
Sodermanland kostar 52* 250 4000-4500 kr/m®. OS i Halsingland med dimensioner 25* X
kostar 5700kr/m?, 32:0r och 38:0r 5800 kr/m?, 50* X 6100 kr/m®, torkat och kantat 63mm med
bredder 125-150 torkat och kantat 3587 kr/m®, 75mm 3700 kr/m?>. | Orebro: 38mm kantat
6450kr/m®, 50* 225 4ex 4200kr/m°,
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4.3 Grossisters arbetssatt

Forutom insamling av data vilka olika dimensioner tva grossister koper av Séter genomférdes
dven tva besok hos grossister. En av dessa grossister gjorde affarer med Sater och den andra
hade anda furu i sortimentet.

Det forsta besoket genomfordes hos en grossist som inte koper furu ifran Séter men énda
tillhandahaller hogkvalitativ furu till sinakunder. Forsaljningscefen pa foretaget beréttade att
de har varit verksammai 80 ar och &r ett av fa grossistforetag i Sverige som fortfarande ar
familjeagt. Manga andra familjedgda grossistforetag inom tréavarubranschen har blivit
uppkopta. De uppkopta foretagen har snabbt vaxt och borjat satsa pa kostnadseffektivitet
vilket har resulterat i en specialisering pa ett fatal dimensioner. Denna grossist har inte valt att
ga samma vag utan konkurrerar med ett brett sortiment av tréavaror med mangaolika
dimensioner och cirka 70 traslag. Forutom de olika tréslagen tillhandahaller foretaget aven
faner och MDF-skivor.

Av furu erbjuder grossisten de flesta dimensioner av hogsta kvalitet, OS ofta prima, dock inte
bredder 6ver 200 mm. Grossistforetaget har |6pmetersférsaljning, nagon minsta kvantitet finns
inte. Dennatyp av forséljning &r inte speciellt Idnsam i sig, men & bra marknadsféring
eftersom foretaget har manga smakunder, menar forsaljningschefen. Foretaget har bara ett
lager, anledningen till det &r att det &r billigare att transportera produkterna langa strackor an
att bygga fler anlaggningar som kostar mycket pengar och som kréver fler av och palastningar
med skador som foljd. | dagslaget har foretaget inte ndmnvért stora bekymmer med skador
ifrén av och pélastning. Aterfukting av tréslagen & inte heller det namnvéard stor betydelse.
Foretaget siktar i forstahand pa tre huvudsaklig kundsegment;

1. skolor och dgjdsaar,
2. industrikunder och snickerier samt,
3. adterforsdljare.

Foretaget har fyra séljare samt fyraturbilar som levererar varornatill kunder i sitt férfogande,
en av turbilarna ger de sjdlva (forsaljningschef, svensk grossist 2007-02-28).

Den andra grossisten som besoktes var storre 8n den forsta. Foretaget har tre anlaggningar
fordelade i landet. Dessa tre lager har ett grundsortiment av massivtra och skivor for att
tillgodose kunders behov, furu finns dock enbart i ett av lagren. De har fler anstédllda, omsétter
mer pengar och satsar pa kostnadseffektivitet i mycket storre utstrackning én ovanstaende
grossist. Kunderna som foretaget riktar sig mot &r snickerier och andra industrier som kdper
massivtra, lister, span- och MDF-skivor, plywood mm. Foretaget séljer i regel intetill
privatpersoner. Det férekommer att kunder kommer till aktorens grossistlager och hamtar
varor pa egen hand, som minstakvantitet sétts en grans vid hela plankor och skivor vid ett kop.

Grossisten har inte alladimensioner av allt utan enbart de vanligaste dimensionerna av
ovanstdende produktsortiment. Tanken &r att kunder ska kunna kopa allt som kravstill ett
arbete ifrén en grossist istéllet for att kopa exempelvis massivtraifran en och spanskivor fran
en annan grossist. Foretagets produktkatal og & tankt som ett register 6ver deras kunders
reservlager. Andelen furu som grossisten sdljer till sinakunder &r relativt liten i forhallande till
ovriga produkter, exempelvis skivor. Foretaget tillhandahaller ett tjugotal olikatraslag av
massivtrg, av furu finns foljande dimensioner av OS (mm):
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Bredder: 125, 150, 175, 200, 225 och 250, tjocklekar: 50, 63, 75.
Av sidobréador OS-furu, 3 sidor kvistrent finns:
Bredder: 100, 125, 150, 175, 200, 225 och 250, tjocklekar 25, 32 och 38.

Det viktigaste for grossistens kunder &r priset, att de far god service och att produkten haller
den utlovade kvalitén. Foretaget arbetar med att tillfredstélla dessa kundbehov genom att
bygga goda rel ationer med sina kunder. Eftersom industrikunderna ofta har sma lager ar det
ytterst sallan som lastbilar gar fullamellan grossist och kund. 18 % av de varor som levereras
transporteras med fulla lastbilar direkt till foretagets kunder. Det finns enligt grossisten ingen
anledning att bygga fler lager for att korta leveranstiden, det &r dyrt att halla lager och det ar
svart att rékna hem uppréttandet av ytterligare anlaggningar med minskade transportkostnader.
Som langst gar leveranser ifran ett grossistlager till en kund drygt 100 mil. Foretaget har ett
turbilssystem, dessa turbilar utgar dock inte ifran allatre lager (inkpare och séljare, svensk
grossist, 2007-04-11).

De tva grossisterna arbetar med olika konkurrensmetoder, den forsta med att ha allt som
kunder kan ténkas behdva av massivtrd medan det andra foretaget har de vanligaste
massivtrabitarna och de vanligaste skivorna. Den forsta grossisten har mangatraslag och séljer
till privatpersoner, den andra grossisten riktar sig istéllet enbart mot foéretag vid forsdljning.
Hur de olika foretagens konkurrensmetoder skiljer sig  kan askadliggorasi Tabell 4 nedan.

Tabell 4. Tabellen visar olikheter i konkurrensmetod mellan 2st grossister

Grossistforetag 1 2

Kostnadseffektivitet? Nej Ja
Brett utbud? Ja Nej
Saljer till privatpersoner? Ja Nej
Fler an ett lager? Nej Ja
Enbart forséljning av massivtra? Ja Nej
Manga dimensioner av furu Ja Ja

4.4 Distributionsnatets potential

Nyckel personer inom Hedinkoncernen upplever att det ar viktigt att kostnader hdlls lagavid
uppréattande av distributionsnétet. Hedinspersonal som har suttit med forséljning av furu
upplever att snickare snarare efterfragar ett svar panér de far sina produkter levererade an att
leveransen ska gafort. Det & viktigt for snickarna att veta nér de far sin leverans och att den
utlovade tiden halls s& att de kan producera kundordernii tid. Leveransen mellan konditionerat
lager och snickeri bor anda ga fort sa att furan inte aterfuktas (Gustafsson M, Forsberg M.
2007-03-14. Wigert P. 2007-04-02).

| intervjuer framgick att det ansags som ointressant att uppratta nya anlaggningar for att
distribuera furu. Anledningen till detta &r, enligt personal, att befintliga anl&ggningar kan
anvandas och istéllet ge mojlighet till en mer kostnadseffektiv |6sning av distributionsnétet. |
dagsl &get finns inga konditionerade lager pa byggvaruhandlarna.
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Att bygga konditionerade lager och distributionscentraler kostar mycket pengar och det kan bli
svart att hitta betalningsvilja for en sddan |6sning menar de intervjuade. Befintliga
anlaggningar kan istéllet anvandas, vid behov kan dessa anléggningar rustas upp for att klara
nyakrav som uppkommer. Intervjupersonerna ansag istéllet att lager bor hdllas vid
produktionen och sedan distribueras ut till kunder med korta ledtider, exempelvis med hjdlp av
byggvarukedjan eller genom leverans direkt ifran Sater (ibid.).

Hedinpersonalen upplever att strategier for ett distributionsnét som [ampar sig for att forsorja
byggvaruhandlar och snickerikunder med furu bor vara utformat sd att produkter synliggors.
Distributionen bor aven fokusera pa dimensioner som fa andra leverantorer klarar att leverera
och som genererar en hog betalningsvilja. Att erbjuda alla Séters dimensioner ansags svart att
hantera (Gustafsson M, Forsberg M. 2007-03-14). Hedinkoncernen och byggvarukedjans
affarsidé & en blandning av att tillfredstélla kundbehov och att ha kostnadseffektiva |Gsningar.
Byggvarukedjans affarsidé &r att se vad konkurrenter lyckas bramed och imitera det. Det &r
viktigt att fokusera pa de marknader dar kannedom om foretaget finns och dér foretaget har
komparativafordelar (Wigert, P. 2007-04-02). Enligt berérda parter inom foretaget &r
efterfragan av snickerifuru forhallandevis stabil. Mycket tyder pa att det skulle ga bra att
etablera en stabil efterfrégan pa en storre geografisk marknad inom Hedins
verksamhetsomrade (Gustafsson M, Forsberg M. 2007-03-14).

Av de teoretiska distributionsnéat som visades for intervjuade personer inom foretaget var
alternativ 1 och 5 det som |&g nérmast det distributionsnat som de hade tankt sig. Alternativ 1
& forsaljning direkt ifran produktionsanldggningen och i aternativ 5 gar varornaviaen
byggvaruhandel eller upphdmtningplats. De intervjuade personernavar eniga om att lagret och
eventuell distributionscentral skulle liggai Sater for att halla lagerhallningskostnader och
anlaggningskostnader 1aga. Dessa distributionsalternativ tilltalande dem eftersom lagret kan
finnasi Sater och pa sa sétt kan uppbyggnad av fungerande i nformati onssystem mellan
produktion och forsaljning maéjliggoras. En annan viktig faktor ar att furan kan levereras med
korta ledtider till kunder, férdréjningar antas kunna skada kundrelationen. Vid fordréjningar
kan aven skador uppkomma om furu blir liggande i fel milj6 for lange (Gustafsson M,
Forsberg M. 2007-03-14. Wigert P. 2007-04-02).

Det viktigaste med ett distributionsnét som har till syfte att forsorja den egna byggvarukedjan
och snickeriforetag med furu &r, enligt intervjuade personer inom Hedins, att
informationsflodet fungerar bra och att det finns en fungerande logistiklosning. Eftersom AB
Karl Hedins bygghandelskedja finns utspridd i stora delar av Svealand finns stor potential att
|6nsamt levereraregional ravaratill snickerier i omradet (Forsberg M. 2007-03-14. Wigert P.
2007-04-02). | synnerhet daregional ravara & uppskattas av manga snickare enligt
kundunderstkningen.

| Tabell 5 nedan visas hur intervjuade personer inom Hedins upplevde som viktigt i ett
distributionsnédt som bland annat syftar till att forsorja kunder och byggvaruhandeln med furu,
dér 1=Mycket viktigt och 6=0intressant.



Tabell 5. Betyg efter vad Hedinspersonal tycker &r viktigt i distribution av furu

Betyg Betyg Betyg

Egenskaper: person 1. | person 2: | person 3. | Medelbetyg
Responstid 4 2 1 2.33
Produktvarians 3 4 4 3.67
Produktpalitlighet 1 2 2 1.67
Kundupplevelse 2 4 3 3
Synbarhet av order 6 5 5 5.33
Returerbarhet 3 3 3 3
Lager 3 2 1 2
Transport 2 2 1 1.67
Anlaggning och hantering 1 2 2 1.67
Information 1 1 2 1.33

Tabellen visar att intervjuad Hedinpersonal upplever att fungerande lagerhallning,
informationsflode, transport och anlaggningar & mycket viktigt i ett fungerande
distributionsnét. Det upplevs aven viktigt att distributions- och forsdljningsnétet ska kunna
halla den utlovade kvalitén som snickerikunder kopt.

Tabell 6 nedan visar hur viktigt intervjuade personer inom Hedins anser att olika egenskaper
ar i distributions och férsaljningsnéatet. Utvarderingen om hur viktiga olika egenskaper anses
vara betygssétt, dar 2=instammer helt, O=neutralt och -2=instdmmer inte alls.

Tabell 6. Betyg efter vad Hedinspersonal haller med omi avseende pa ett antal egenskaper

Betyg Betyg Betyg
Egenskaper: person 1: | person 2: | person 3: | Medelbetyg
Hog efterfrdgan av produkten 1 2 2 1.67
Medelefterfragan av produkten 2 1 1 1.33
Lag efterfragan av produkten 1 0 0 0.33
Mycket lag efterfragan av -2 -2 -2 -2
produkter
Manga leverantérer av produkten -2 -2 -2 -2
Produkter med hogt varde 1 1 2 1.33
Snabb efterfragad responstid -1 -2 0 -0.6
Hog produktvarians 0 0 0 0
Liten kundinsats 1 1 0 0.67

| Tabell 6 visas att intervjuad Hedinpersonal upplever efterfragan som hog, att det inte finns
manga andra leverantorer med liknande produkter och att furan haller hog kvalitet. Hur
betygen varierar mellan intervjuade personer framgar ocksa ovan.

4.5 Fraktkostnader

Antalet snickeriforetag i Hedins verksamhetsomrade & som storst i nérheten av foljande
stader: Hudiksvall, Borlange, Falun, Orebro och Eskilstuna. | samtliga av dessa stader har AB
Karl Hedin en byggvaruhandel. Beréknad transport som gar ifran Séter med lasthil utan sl&p,
till dessa orter, har foljande kostnader:
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Tabell 7. Visar kostnader ifrén Sater till ett antal orter med lastbil utan slap. Transportforetaget ar Schenker AB
och priser anges exklusive moms

Kostnad (kr) exklusive Stracka fran Sater Kostnad
Ort: moms (Km) (Kr/Km)
Hudiksvall 5427 227.9 23.8
Orebro 4717 179.3 26.3
Eskilstuna 4481 153.8 20.1
Borlange-Falun 3311 (+600) 45.6 72.6

Den sistnamnda leveransen utgar ifran Séter, lossar en del av snickerivirket i Borlange och
aker sedan vidare till Falun for dlutlig lossning. Frakten ifran Sater till Falun kostar da 3311kr
och en lossningsavgift pa 600kr (g inraknad ovan) tillkommer i Borlange. Priset pa
leveranserna blir |agre ifall foretaget har ett kundnummer och anvénder sig av Schenker AB
vid andraleveranser (Andersson, | 2007-04-26), i dettafall redovisas dock de officiella
priserna. Tabell 7 visar aven att kilometerkostnaden minskar nar transportavstandet okar.

En lastbil rymmer 4 paket och en lastbil med sl&p rymmer 12 paket, dér ett paket motsvarar ca
4m®. Att koralasthilar halvfullainnebar onddigt hoga transportkostnader. Vid en
minimivolym p& 2m? innebér detta att det & snickeriet som avgér om transportkostnaden blir
acceptabel. | sluténdan & kunden som betalar oavsett avtalad leveransmetod.
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5 Analys

Séters Angsag har idag en relativt liten forsaljning direkt ifrén sdgen till snickerier, daremot
utgor exporten en stor andel av den totala forsaljningsvolymen. Fragor stélldainternt till
personal inom AB Karl Hedin ger underlag till en analys éver hur Séters Angségs
foradlingskedja ser ut idag och aven hur den kommer att se ut i framtiden efter foreslagen
distribution och forsaljning. Figur 21 visar en férenklad bild 6ver hur ravarakopsin till sgen,
hur furu séljs vidare samt till vilka aktorer furu séljs och transporteras.

Export: Saudi-
p— > arabien, England,
R W Danmark, Norge,
. T Nordafrika,
\\r———————————': _____—’__ a)amen;
1 Agent :4' - Grekland
L !
Pt Hobbysnickare
Weda Siters > Kajexportor >
Skog .| Angsig
» Grossister
Snickerier

Figur 21. Figuren visar hur Saters Angsgs foradlingskedja ser ut.

Rundvirke kdps in viainkdpsorganisation Weda Skog som &gs, och syftar till att forsorja, AB
Karl Hedins sdgverk samt tre andra sdgverksforetag med rundvirke. Fran Saters Angsag séljs
en stor del av den sdgade furan direkt pa en exportmarknad, i vissafall & en agent inblandad i
kopet. Kajexportoren &r en aktor som koper furu pa ett fast pris och sedan séljer vidare paen
exportmarknad. Fran Séter sdljs aven furu vidaretill snickerier i nérheten av sagverket, den
sagade furan levereras antingen med lastbil till kunder eller hamtas av kunder. Den furu som
inte sdljs pa exportmarknad eller direkt till snickerikunder sdljstill grossister dar grossisterna,
i sintur, sdljer furu vidaretill snickeriforetag och hobbysnickare (Gustafsson, M Antonsson,
F. 2007-03-26).

5.1 Grad av vidareforadling

Snickerier har en stor betalningsviljafor furu om det haller den utlovade kvalitén. | arbetets
teorikapitel beskrivs hur kundvéarde skapas enligt Kotlers modell i Figur 3. Samtliga nivaer,
utom " potentiell produkt”, kan ségas varavart att dvervaga nar det handlar om att tillfoga
mervardei form av foradling av den fysiska produkten eller tjanster. Att se furu som en
potentiell produkt & svart for snickare, furan anvandstill det den & avsedd for och har inte
négon stor potential darutdver. Aven om det fanns en efterfrégan efter potentiella attribut i
snickerifuru skulle kostnaden for den hdga graden av vidareféradling som kréavs vara storre an
snickeriernas betalningsviljafor den typen av attribut, se Figur 22.
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Snickare efterfrégar till viss del en forstarkt produkt i avseende pa tjanster i form av béttre
kundupplysning eller forbattrade leveranser. Det streckade omrédet i Figur 22 nedan illustrerar
kringtjanster medan heldragna linjer & mervérden som skapasi den fysiska produkten. Nagra
krav pa ytterligare forbéttringar av tjanster kan inte sagas vara efterfragat av snickare.
Mdjlighet till inkdp av furu ifrén en byggvaruhandel ses exempelvis inte som en tjanst som
snickare &r beredda att betala for. Produkten bor forstarkas i ringa grad med kringtjanster
eftersom ytterligare kringtjanster innebar merkostnader som inte for med sig tillrackligt stora
mervarden.

Det som kan forstarka produkten i forhallande till dagens sétt for snickare att tillgodogora sig
furu &r forbéttrad kundservice och informationsfl6de mellan snickerier och leverantor. Ett
annat sétt att forstarka produkten & genom att forbéttra leveranserna samt att ge majlighet &t
snickare att mer lokalt hamta hogkvalitativ furu till sin snickeriverksamhet. Figur 22 nedan
illustrerar detta.

[T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T Forstérkt produkt genom
__________ kringtjanster. Exempelvis bra
kundservice och information,

[~ — kortare transportavstand samt
__________ majlighet att vélja mellan att
hamta ravaran sav eller att fa
den utkord.

Den forvantade produkten &r att

—_——— e e ——— —

—_——— e e ————

Basprodukt produkten hller den utlovade
kvalitén och att leveransen
Karnfordel kommer fram den utlovade tiden.

Furu som séljs skavaraen
lamplig ravarafor att anvandai
snickeriverksamhet.
Basprodukten & en hallfast och
stabil révara.

Kérnférdelen i produkten en
révara som kan anvandas till
snickeriverksamhet.

Figur 22. Forklarar vilka egenskaper som snickare efterfrégar pa den fysiska produkten och distributionen av
furu. Streckade linjer innebéar att mervarde skapas med kringtjénster istéllet for enbart forédling av den fysiska
produkten, jamfér med Figur 2 och 3 i teorikapitlet.

Den forvantade produkten kan ses som ett gransfall mellan en tjanst och en produkt, med
andra ord kan den forvantade produkten ses som vad kunden férvantar sig i tjanster och i den
fysiska produkten. Forvantningar pa furu &r, enligt intervjuade snickare, att produkten haller
den utlovade kvalitén och att leveransen kommer fram den utlovade tiden. Furu som séljs ska
varaen lamplig ravara for att anvandai snickeriverksamhet som exempelvistillverkning av
trappor, kok och maobler. Till skillnad ifran den forstarkta produkten bor den forvantade
produkten efterstravas att uppfyllastill varje pris. Att motsvara kundens forvantning ar mycket
viktigt i stravan mot att uppratthdllaen god kontakt mellan kund och leverantor.
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Basprodukten &r furu, en rdvara som snickare kan vidareforadlaoch i sin tur héja
betalningsviljan for snickeriets kunder. Karnférdelen med furu for snickerier ar en ravara som
kan anvandasi snickeriverksamhet och som kan vidareféradlas efter kundbehov. Kérnfordelen
och basprodukten &r forutsattningar for att ovriga foradlingssteg ska kunna genomforas.

Att kdpa hogkvalitativ furu i en byggvaruhandel tror de flesta snickare blir for dyrt och
tidskrévande for att det ska vara vért besvéret. Kotlers bild av hur kundvérde levereras
kommer darfor ater till nytta. Mindre snickerier upplever inte att det ar for energikréavande att
lagga ner tid och kraft pa att hamta révaran pa egen hand, salange de kan sakerstélla att de far
rétt ravara. Av denna anledning finns det inget syftei att minska den fysiska kostnaden eller
energikostnaden for smasnickerier. Leveranstid & daremot ngot som nagra snickare upplever
kan forbéttras ndgot. Den viktigaste kundkostnaden & den monetéra kostnaden, det ar viktigt
for snickare att de far ratt ravaratill ratt pris. Absolut viktigast & dock att de far ratt ravara,
for kvalitéer och dimensioner som &r svéra att fa tag pa finns en hog betalningsvilja.

Snickare har inte nagon hog betalningsviljafor foradlade produkter eller tjanster. Produktens
bildvarde eller personal varde upplevdes av forfattaren som ndgot som hade total avsaknad fran
betalningsviljaifran de intervjuade snickarnas sida. Den service som snickeriforetagen
efterfragar ar i forstahand ndgon som kan svarai telefon samt underlétta bestallning och talar
om for snickarnavar i kedjan deras produkter finns. Produktens varde och kvalitet & det
viktigaste kundvérdet for snickerier, att produkten haller den utlovade kvalitén verkar ocksa
varamycket viktigt. | mangafall har snickerier bytt leverant6r da de inte varit ndjda med den
levererade ravaran. De kundkostnader som bor minimeras & darfor de monetédra kostnaderna
samt snickeriernas tidskostnader genom exempelvis kortare transportstrackor mellan
leverant6r och kund. Kundvérden kan skapas genom att utlova att snickerifuru ifran Saters
Angsag héller den utlovade kvalitén och om siinte &r fallet kan varan reklameras. Det gér
aven att forbattra kundservicen genom att erbjuda kunder ett telefonnummer dit de kan ringa
om det uppkommer oklarheter dver nar kunder kan fa sinainsatsvaror. Var fokus bor ligga for
att maximera kundvérde vid uppréttande av ett distributionsnét illustrerasi Figur 23 nedan.

Kundkostnader

Total P Monetdr |, Tids
kundkostnad | kostnad | kostnad

Levererat
kundvérde
Kundvérde
Totalt P Produkt- | Service-
kundvarde | varde A varde

Figur 23. Figuren visar de kundkostnader som bér minimeras samt de kundvérden som bor maximeras.
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Att fokusera pa kostnadseffektiva |Gsningar gor att graden av vidareforadling och mervéarde
inte blir s3 hogt som det kunde hablivit ifall kundvéardet maximerades och kundkostnader
minimerades. PAgrund av att snickare inte har betalningsvilja for ytterligare vidareféradling
finnsingen anledning att efterstrava ett hogre levererat kundvérde én det som beskrivsi Figur
23 ovan.

5.2 Strategisk anpassning

Distributionsnétet maste anpassas till kundefterfragan men samtidigt kravs en anpassning
mellan distributionsnétet och AB Karl Hedins afférsidé. | anpassningen mellan
distributionsnétet och AB Karl Hedins affarsidé maste interna styrkor och svagheter beaktas.
Hedins affarsidé, som finnsi arbetets metodkapitel, innebar att foretaget skatitta pa vad
marknaden efterfragar och forsoka skapa dessa produkter med den tillgangliga révaran.
Affarsidén foresprakar kundfokus och att produkter som kunder efterfragar skatillverkas om
det passar AB Karl Hedins ravara. Detta ar en relativt responsiv synvinkel av hur foretaget ska
gora affarer. | affarsidén stér ven att foretaget ska producera kostnadseffektivt, och att
foretaget ska kunna producerartill [&gre kostnad och hogre kvalitet &n genomsnittet av
konkurrenterna. Affarsidén kan darfér sdgas vara en blandning av kostnadseffektivitet och
responsivitet. Distributionsnétets utformning bor darfor strava mot att uppna sammamal som
koncernens afférsidé efterstravar. Ett distributionsnéat som ar kostnadseffektivt och samtidigt
tillfredstéller kundens behov drar nytta av att anvénda befintliga anldggningar och kompetens.

5.3 Distributionsalternativ

De olika distributionsalternativen som behandlatsi arbetets teorikapitel har olika for och
nackdelar, har analyseras alternativen for att belysa hur de uppfyller kundefterfragan samt hur
val det gar i linje med AB Karl Hedins affarsidé.

5.3.1 Alternativ 1: Tillverkaren levererar till kunder

Detta distributionsalternativ har stora likheter med den forsaljning som idag sker ifran Saters
Angsag till lokala snickerier. Skillnaden mellan distributionsalternativet och Séters forsaljning
ar att en extern aktor skoter informationsflédet mellan kund och tillverkare i det teoretiska
aternativet. Forsdjningen ifran Séter sker i direktkontakt med snickerier. Om
snickeriféretagen inte & nog stora for att bestélla helalastbilar har de mgjlighet att komma
och hamta sin ravara pa egen hand. En stor fordel med denna leveransmetod &r att lagret halls
hos producenten, vilket gor distributionsnétets lagerhalIningskostnader 15ga eftersom Sater
redan har ett konditionerat lager. En annan positiv effekt av att ha producentlager ar att
lagerhalIningsskador, som exempelvis &terfuktning, kan minskas. Distributionsalternativet har
en stor fordel for Saters Angsg eftersom det finns ménga produkter med relativt hégt vérde.
Med detta distributionsalternativ kravs att det finns stora kunder som &r beredda att betala for
leverans. Nackdelen &r att forsaljning for sma volymer tar likalang tid som forséljning for
stora volymer, darfor kan administrationskostnader bli hoga for varje sdld kubikmeter.
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5.3.2 Alternativ 2: Tillverkaren levererar till distributionscentral

Aveni dettafall hélls lager hostillverkaren vilket ger fordelar enligt ovanstéende
distributionsalternativ. | det har fallet maste dock en distributionscentral uppréttas, vilket kan
varaonodigt ifall distributionen enbart sker ifrén en tillverkare. Alternativ 2 kan vara aktuellt i
Séters fall om distributionen av furu kan integreras med distribution ifrén andratillverkare.
Om det finns manga produkter ifrdn mangatillverkare skulle detta leveranssétt kunna komma
ifraga eftersom leveranser av flera olika produkter kan levereras vid ett tillfélle. Pa s sétt kan
leveranskostnader hdllas |&ga. Ifall distributionen enbart ska leverera snickerifuru blir dock
detta distributionsnét for dyrt.

5.3.3 Alternativ 3: Varuhuslager

| dettafall hdllsinte sd mycket lager hostillverkaren i Séter utan snickerivirket distribueras
efter produktion till ett uppréttat varuhuslager. Ett distributionsnét som liknar alternativ 3
efterfrégas inte av intervjuade snickare, |6pmetersfoérsajning av furu tror snickarna blir for
dyrt och de har ingen betalningsviljafor [6pmetersférsaljning. Att bygga lager och foérsaljning
skulle varamycket dyrt och ontdigt eftersom lagret maste halla rétt luftfuktighet och ar dyrt
att tillverka samtidigt som forsaljningen skulle likna den forsajning som sker ifran Séters

Angsag idag.

5.3.4 Alternativ 4: Distributorslager

Ett distributorslager innebér att ett antal distributionsanlaggningar, med lager, maste byggas.
Tanken & att dessa distributionscentraler skaliggai nérheten av foretagets kunder. For AB
Karl Hedin innebar detta att manga distributionscentraler maste byggas for att inte
leveranstiden ska forlangas. Att bygga manga sma distributionscentraler skulle dock kosta
mycket pengar och det skulle vara svart att hitta snickerikunder med betalningsvilja for att
gora en sadan investering ekonomiskt forsvarbar. Alternativ fyra forutsatter aven att
distributionsanl dggningar star for sista-milen-leverans, nagot som blir mycket dyrt och enbart
ska genomforas om det efterfrégas.

5.3.5 Alternativ 5: Kunder hamtar produkten

| detta alternativ halls lagret hostillverkare eller distributor, i AB Karl Hedins fall skulle bade
distributor och tillverkare vara stationerade i Sater. Snickerikunder far majligheten att bestélla
sin furu, 6ver Internet eller viatelefon, och hamtar sedan varan pa bestamda
upphamtningsplatser. Foretagets byggvaruhandlar kan anvandas eller rustastill att anvandas
som upphamtningsplatser. Transportkostnader skulle kunna hallas rel ativt |&ga eftersom
bestdIning av olika dimensioner kan agregeras och levererasi fullalastbilar till
upphamtningsplatserna. Mindre kvantiteter kan levereras med lasthil till upphamtningsplatsen
om kunden &r beredd att betala ett hogre pris. Detta distributionsnét |ampar sig bast till mindre
snickerier som kan tanka sig att hamta sin ravara sjalv. Storre snickerier som anda koper fulla
lastbilar med furu gynnas inte av denna distributionsmetod.
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Utifran de teoretiska betygen av hur de olika distributionsnaten presterar kan en bild erhdllas
over vilket eller vilka distributionsalternativ som passar bast i AB Karl Hedinsfall. En
jamforel se genomfors darfor mellan teoretiska distributionsalternativ och vad nyckel personer
inom Hedins anser som viktigt i ett distributionsnét. | en sadan jamforelse verkar det som att
berdrda personer inom foretaget anser att distributionsalternativ 1 och 5 & de mest intressanta.
Dessa tva distributionsalternativ far inte hogsta betyg i avseende pa distributionsegenskaper i
teorin. Det maste dock klargoras att de teoretiska distributionsalternativen inte tar hansyn till
kostnadseffektivitet eller anpassning till foretaget.

Alternativ 1 fungerar bratill storre kunder som bestéller fullalastbilar samt for lokala
snickerikunder som kan hamta snickerifuru direkt ifran sagen, i egen regi.
Distributionsalternativ 5 lampar sig béttre for mindre snickerier som inte befinner sig i
narheten av Séters Angsg men som kan hamta furu ifrén en byggvaruhandel i nérheten av
snickeriet, i Hedins verksamhetsomrade. En kombination av tva distributionsalternativ skulle
kunna kommaifréga sa att kunden valjer vilken typ av distribution som passar honom eller
henne bast.

5.4 Logistikkostnader

Snickare har inte nagon storre efterfragan, eller betalningsviljafor, att fa kortare ledtider i
leveranser. Daremot efterfragar snickare tillforlitlig information om nér leveranser kommer att
ske. Darfor bor fokus ligga pa att leverera produkterna med ett kostnadseffektivt
distributionsnét. Priset palevererad snickerifuru kan da hdllas 1agt, vilket efterfragas av
snickare. Ett st att halla de totala | ogistikkostnaderna laga ar att anvanda sig av existerande
anlaggningar aternativt rusta upp dem. Bade distributionsalternativ 1 och 5, som beskrivs
ovan, skulle kunna anvanda sig av befintliga anl &ggningstillgangar som grund.

Genom att halla ett centrallager i Séter kan distribution ske ifran denna plats utan att ontdiga
logistikrelaterade kostnader uppkommer. LagerhalIningskostnader och lagerforingskostnader
kan hallas |1aga eftersom personal och lager redan finnstillgangligt. Mojligtvis krévs en
utbyggnad av lagrets storlek. Administration for ett distributionsnét kravs for att distributionen
ska fungera sa att information en mellan olika aktorer kan fungera pa ett tillforlitligt sétt. Om
aternativ 1 eller 5 véljs kommer inte heller de administrativa fragorna att vara namnvart
komplexa och kostnaderna kan darfor hallas 1&ga. Transportkostnaderna maste hdllas sa laga
som mgjligt om furu ska distribuerastill upphamtningsplatser. Det &r viktigt att koordinering
av transporterna skots pa ett kostnadseffektivt sitt. Exempelvis bor virkesleveranser, som inte
sker med fulla bilar, enbart genomforas om snickerierna & beredda att betala ett hogre pris for
ravaran.

5.5 Konkurrensfordelar

AB Karl Hedin &r ett féretag som har en vertikalintegrerad foradlingskedja, i princip ags ala
foradlingssteg mellan skog och kund helt eller delvis av féretaget. Med en vertikalintegrerad
foradlingskedja finns bade styrkor och svagheter (se det resursbaserade tankesattet i kapitel
2.8). Svagheter kan uppkomma da koncernens karnverksamhet blir tvetydig eller om nagon
foradlingsenhet hamnar utanfér koncernens ké&rnkompetens. Med vertikalintegrerade foretag
kommer ocksa fordelar. Exempelvis har koncernen en potential i att ta stor del av
foradlingskedjans totala vinst eftersom de &ger en stor del av den. Genom att sélja
egenproducerad révarai byggvaruhandeln kan ocksa avsattningsmojligheterna av
produktionen forbéttras.
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Med en vertikalintegrerad foradlingskedja och ett distributionsnét som mojliggor
kostnadseffektiv forsaljning av kvalitetsfuru finns &ven majlighet att uppna fortl Gpande
konkurrensfordelar. | teorikapitlet beskrevs Barney (1991) kriterier paresurser for att
fortlopande konkurrensfordelar ska kunna uppnas. Dessa resurskriterier &r: a) att resurserna ar
vardefulla, b) att produkterna dr ovanliga bland potentiella konkurrenter, c) att resurserna &r
svéra att imitera samt d) att det inte ska finnas négra strategi skt likartade substitut. Det finns
ytterst fa konkurrenter som har majlighet att saga kvalitetsfuru i de dimensioner som Séters
Angség ségar. Dimensioner i samma kvalitet & ovanlig bland konkurrenter och kvalitetsfuru
ar vardefullt. For snickerier som vill goraljusamadbler eller annan inredning finns inget
strategiskt likartat substitut. Y tterst fa konkurrenter, om nagon, skulle kunna uppnaen lika
kostnadseffektivt distribution och forséljningsndt som AB Karl Hedin har mgjlighet att
uppratta. K ostnadseffektiv distribution och ett forsaljningsnat med svarimiterade produkter har
potentialen att uppna fortlopande konkurrensfordel ar.

5.6 Distributionsnéatets dimensioner och volymer

Séter skulle kunna fokusera pa att sdlja ett fatal attraktiva dimensioner och 6verldta
forsaljningen av 6vriga dimensioner till grossister (se aktuelladimensioner i Figur 18
resultatkapitlet). En sddan 16sning skulle underlatta administrationen och samtidigt skulle
kostnader kunna hallas |aga. Administrationen underléttas eftersom saljaren vet vilka
dimensioner som finnsi lager och lagerhallningskostnader kan hdllas |&ga da enbart ett fatal
dimensioner behtver lagras. En nackdel med en sadan 16sning &r, enligt intervjuad
Hedinpersonal, att foretaget kan tappa kunder om det inte gar att uppréatthalla ett brett
produktsortiment sa att kunde alltid far tag i det som de efterfragar. Om Séter istéllet har ett
brett produktsortiment borde logistikkostnader 6ka.

5.7 Avvagning mellan kostnader och skapat mervarde

Enligt arbetets resultat ifran kundundersokningen finns ingen betalningsvilja fran snickarnas
sidafor att kopa furu palopmeter i en byggvaruhandel. Istdllet bor foretaget finna
kostnadseffektiva l6sningar som tillfredstadler kundbehov. Exempelvis kan befintlig
kompetens och befintliga anlaggningstillgangar anvandas for att upprétta ett fungerande
distributionsnét. Genom att ha ett konditionerat centrallager kan manga logistikkostnader
hallas |&ga, dock inte transportkostnader. Om ett fungerande distributionsnét uppréttas med ett
centrallager kan lagret anvandasi framtiden for fler dimensioner och mgjligtvis &ven andra
tréslag. Distributionsnétet kan da bli anpassat for snickerier och levereravirketill
snickerikunder pa ett kostnadseffektivt satt genom en befintlig kanal.



6 Slutsats

De mervarden som snickerikunderna vardesétter &r att snickerivirket ska hdlladen utlovade
kvalitén, att leveransen kommer i tid fram samt att dimensionerna lampar sig for
snickeriféretagens produktion. Genom att anvanda befintliga anlaggningar kan detta
genomforas utan att logistikkostnader drar upp priset for slutkonsumenten. Snickerikunderna
far da efterfrégad grad av vidareforadling pa furan till ett 1agt pris. Uppréttande av nyalager,
eller andra anlaggningar, bidrar till att kostnaden pa furan stiger medan betalningsviljan hos de
potentiella snickerikunderna halls konstant. For att upprétta fungerande distribution och
forsdljning krévs att foretagets resurser tas i beaktande och kombineras med foretagets
affarsidé och kunders 6nskemdl. En distributions 6sning som tar hénsyn till ovanstaende
faktorer bor vara kostnadseffektiv och darfoér anvanda sig av befintliga resurser och
anlaggningar i sa stor utstréckning som majligt.

Resultaten visar att mervérdesskapande tjanster med htga kostnader bor undvikas. Att képa
furu palopmeter i en byggvaruhandel var inte ndgot som intervjuade snickare efterfragade och
en sadan |6sning skulle heller inte vara l&tt att |6sa pa ett kostnadseffektivt satt.
Snickerikunderna & radda att en sddan 16sning skulle géra révaran for dyr och tafor mycket
av derastid. Pagrund av produktionssvérigheter vid sma volymer féresas en minimivolym
vid leverans av 2m®, eller ¥z paket. | intervjuer med grossister framkom att frakter bor
koordineras pa bra sétt for att halla kostnader 1aga. Frakter fran Sater kan ske med fraktfirmor,
exempelvis Schenker (se Tabell 7).

Producent Sater

Upphamtnings-
plats/
Byggvaruhandel

O O Snickerikunder

--------- » Informationsfléde

— > Produktfléde

Figur 24. Figuren visar hur information och produktfléde ser ut med det féreslagna distributions- och
forsaljningsnatet.

| Figur 24 visas hur distribution och forsaljning skulle kunna anpassas till Hedins och
samtidigt som snickerikunders dnskemdl uppfylls. Forslaget ar en kombination mellan att sélja
furu till snickerier i egen regi och fortsétta med forsdljning till grossister. Figur 24 visar enbart
hur det egna forsaljningsnétet bor byggas upp. | nétet finnsingen logistikcentral eftersom ett
sadant fordyrar byggnadskostnader samt distributionskostnader. Istéllet flodar informationen
direkt ifrén snickeriernatill sdgen i de fall dafuran ska hamtas direkt ifran sdgverket.
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Om snickerikunder istéllet bestaller furu genom en byggvaruhandel kan informationen floda
mellan bygghandeln och sagverket. Furan kan transporteras fran Sater direkt till kunder i vissa
fall, men det finns ocksa mojlighet att leverera furu till en byggvaruhandel i snickeriets nérhet.
Pa vissa byggvaruhandlar finns méjlighet att transportera furu vidare till snickerier, i andrafall
maste snickarna sjalva hamta sin ravara. Fordelen med att erbjuda utkérning av furu ifrén
byggvaruhandlarna &r att det underl&tar for de snickerier som efterfragar en sdan tjanst. Det
kan dock aven varaen fordel att |8ta snickerikunder hamta sinainsatsvaror ifrén bygghandeln
pa egen hand eftersom 6vriga produkter blir synliga for dessa kunder.

Omstallning fran mycket liten forsaljning lokalt till forséljning i storre omfattning regionalt
kan genomforas pa sikt, detta bor dock galangsamt och med forsiktighet. Forsaljning bygger
ofta pa uppréttade kontakter mellan snickare och forsdljare, av denna anledning har etablerade
grossister ett forsprang. Att uppratta egen distribution och forséljning och helt strypa dagens
forsaljning till grossister kan ifrégaséttas. Dagens grossister ger foretaget en stabil avséttning
av furu och de har samtidigt etablerade kontakter for forsajningen. Aven i framtiden kan
grossister haen viktig roll i att fa avséttning av snickerifuru. Darfér bor den egna
forsaljningen uppréttas successivt och utan att dverge forsaljning till grossisterna.

Grossisternas affarsidéer och konkurrensmetoder bér tasi beaktande for att se hur de kommer
med kostnadseffektiva ldsningar och fyller kundbehov. Konkurrens mellan dennatyp av
distribution och forsaljningsforslag behdver inte bli namnvart omfattande. Kunderna kan
vandasig till grossister om de behéver skivor och massivtra och till Hedins om de enbart vill
ha snickerifuru. Den storsta skillnaden med det forslagna distributionsnétet och den gamla
forsajningen ifran Séter &r att stérre del av den totala produktionen séljsi egen regi. Bortsétt
ifrén den ovanst&ende skillnaden ser Séters Angsags forsajning ut pa samma sétt, med det
foreslagna distributionsnétet, som det goér idag (se Figur 21 i analyskapitlet).

Distributions- och forsaljningsnétet bor vara utformat med hanseende till konkurrens och
efterfragan. AB Karl Hedin skulle enbart konkurrera med grossister i vissafall. Snickerier
kommer att kdpa sinavaror ifran grossister ifall de vid samma leverans vill ha exempelvis
spanskivor eller andratraslag men av Hedinsifall de vill ha snickerifuru till ett brapris. | de
fall dasnickerier istdllet enbart vill bestdlla furu har sagverksforetag, som distribuerar och
sdljer furu mer kostnadseffektivt, potentiella konkurrensfordelar. Det finns manga snickerier i
Dalarna kring Séter, Falun och Borlange men det finns &en manga potentiella snickerikunder
i Orebro lan, Halsingland och V dstmanland.

Med tanke pa konkurrens och efterfragan i olika regioner foresl s att distribution via befintliga
byggvaruhandlar i forsta hand sker via de orter angivnai Figur 25. Om detta kan ske pa ett
kostnadseffektivt och I6nsamt sétt kan verksamheten uttkas via byggvaruhandlar i andra
regioner. Kostnader for transporter snickerivirke fran Séter till nedan angivna orter finns
angivet i Tabell 71 resultatkapitlet. Kilometerkostnader fér samordnade frakter till Borlange
och Falun blir htga. Eftersom dessa frakter kan samordnastill tva byggvaruhandlar i omraden
med manga snickerier kan detta &nda vara en 16sning att tai beaktande. Den totala
fraktkostnaden till Falun och Borlange blir fortfarande l&gre &n fraktkostnaden till 6vriga
foreslagna orter angivnai Figur 25.
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" Hudiksvall
Séter, Falun, Borlénge
Orebro

Eskilstuna

P

Figur 25. Visar de mest intressanta platserna for introduktion av forsaljning av snickerifuru. Pa varje givet
ortsnamn, utom Sater, finns en byggvaruhandel.

Genom att uppmarksamma personalen pa byggvaruhandlar inom Hedinskoncernen, pa att det
finns mgjlighet att leverera snickerifuru ifran Séater till respektive byggvaruhandel, kan nya
kundkontakter uppréttas. Sadan typ av distribution gar i linje med koncernens affarsidé, att ta
" allt marknaden vill ha, hitta en blandning produkter, som passar var révara’.

Pagrund av risk for aerfuktning behovs ett konditionerat lager. Ett sddant lager finns pa
Séters Angsdg. Eftersom konditionerade lager & dyraatt bygga och &ga & det inte intressant
att uppratta fler lager narmare kunderna. Istédllet for att bygga nya lager maste logistiken
fungera sa bra att tiden mellan konditionslagret i Sater och snickerikunden minimeras for att
minska risken for &erfukting. Ovriga skador, exempelvis inkurans och omlastningsskador,
upplevsinte som stora for grossister och darfor bor dessa skador dven kunna héllas laga vid
dennatyp av distribution.

Ett distributionsnét som syftar till att uppfyllakundonskemal, och samtidigt & anpassat for att
passai en sagverkskoncern som AB Karl Hedin, maste se ut som en kombination av
distributionsalternativ 1 och 5 i teoribeskrivningen. En liten del av de producerade varorna gar
direkt ifran sagen till lokala kunder men snickerikunder bor dven erbjudas en mojlighet att
bestdlla och hamta upp furu pa sin lokala byggvaruhandel. Distributionsalternativ 1 och 5 ar
inte de distributionsnat som enligt teoretiska egenskaper |ampar sig bast for distribution och
forsajning av snickerifuru, se Tabell 5 och 6i resultatet. En kombination av ovanstaende
distributionsalternativ fores as trots att teoretiska betyg pa alternativ 1 och 5 talar emot detta.

Vid intervjuerna svarade snickare att de koper furu efter vilken tillverkning de &gnar sig & och
beroende pa vilket bestéllningsjobb de har for tillfallet. Samtligaintervjuade efterfragade dock
furu av kvalitén OS. Dettainnebér att de dimensioner som Séter bor tillhandahalla &r de
dimensioner som de med erfarenhet upptécker att de kan sédlja. Intervjuer och forsaljningsdata
ifrén Saters Angség pekar dock pa att det i forsta hand &r breda dimensioner som efterfrégas
av snickare, se Figur 18 resultatet.
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Bilaga 1

Fragor till Kunder/Grossister

Berétta kort om ert foretag, hur storani & och vad ni gor for négot.
Fysisk produkt:

Vad efterfragas av snickerifuru?

o Koper / sdljer ni ohyvlad furu, &r det torkat?

e Vilkadimensioner och kvaliteter av furu vill ni ha/sdljer bast?

e Vilken kvalitet vill ni ha/efterfragar era kunder pafuran?

e Vad anvands den furu ni koper in till? Vad anvénds de vanligaste dimensionernaftill?

Kvantitet, lagring och distribution:
Hur mycket furu skulle ni vilja kdpalkan ni sdlja per tillfale?
Hur vill ni/erakunder fatag i furu?

e Hur stor volym kan ni kdpa per ordertillfalle, (hur stort lager har ni)/ Hur mycket
brukar kunder képa per ordertillfélle?

e Skulle det varaintressant att kopa furu per |6pmeter i en byggvaruhandel/ Sdjer ni
furu palopmeter till privatpersoner eller snickare?

e Hur mycket mer skulle ni kunna betalafor furu palopmeter/ Hur mycket mer maste
kunder vara beredda att betala vid forsaljning palopmeter.

e Finns en minsta kvantitet som ni far kopa av er leveranttr/ finns en minsta kvantitet
som snickerier far kbpa av er(typ ett paket)?

e Hur mycket kdper ni per &/ sdjs av olika dimensioner?

Tjanster; lokalisering av anlaggningar:
Vad &r viktigt ndr ni koper furu/ Vad tycker kunder &r viktigt nér de koper furu?
Hur gér ett vanligt kop till?

e Upplevsleveranstiden viktig, hur viktig?

e Upplevs servicen viktig, hur viktig?

e Vilkaaktorer eller platser har ni mojlighet att kopa furu ifran /Vilka
anlaggningstillgangar har ni (typ mellanlager mm)?

e Hur viktigt &r priset/ hur viktigt ar priset for kunder?

e Vilkatjanster ar ni beredda att betala mer for / Vad & kunder beredda att betala mer
for, (kortare leveranstid, transportavstand da leveransen sker pa egen hand/ betala for
att leverantdren skafixaallt fram till dorren)?

e Finnsdet nagot annat som kan forbéttras i den fysiska produkten eller tjanster som ni
ar beredda att betala for /Som kunder &r beredda att betala for?

e Kan ni hamtardvaran alv eller vill ni hafuran levererad/ Ar det vanligast att kunder
hamtar upp furu eller att ni kér ut den?

e Hur langt & ni beredda att &ka for att hamta furu /& kunder beredda att &ka for att
hamta furu?

e Vilkafel finns paden fysiska produkten och hur tror ni att de har uppkommit /Vilka
lagringsproblem uppkommer (inkurans, aerfuktning)?

e Onskar ni att det fanns fler aktérer som levererar furu i ert verksamhetsomrade? Vilka
for och nackdelar finns med fler distributionscentraler?

e Upplever ni svarigheter att fatag i furu, att det & brist pa dennaravaral Gar furu &t
att sdlja, ar det brist?
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Priser

Vad kostar den furani koper idag/ hur mycket kan ni séljafuru for?

Kunder: Vilken kvalitet av furu kops, hur levereras det samt vad far ni betala?

Grossist:

/Hur mycket kostar det om nagon vill kopa ett paket torkat OS och hamtar det jalv?

/Hur mycket kostar det om nagon vill kopa en lasthil (12pkt) torkat OS och hamtar det sav?
/Hur mycket kostar det om nagon vill kopa ett paket torkat kvinta och hamtar det 5av?
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Bilaga 2

Kompletterande fragor for att illustrera AB Karl Hedins strategier och maéjlighet till
upprattande av distributionsnat och forslag pa uppréttande av distributionsnét.

Ar det intressant att bygga lager for att minska responstiden till kunder?

Hur ska kunder gatillvaga for att fatag i furu ifrén Séaters Angség?

Vad & AB Karl Hedins konkurrensstrategi?

Vad & AB Karl Hedins strategi for foradlingskedjan/ vad bor strategin vara for ett
distributionsnét?

Hur kan dessa strategier integreras s att de stravar & sammahall?

Ar koncernens och foradlingskedjans strategier inriktade mot kostnadseffektivitet,
responsivitet (trendkanglighet) eller en kombination?

Upplever du efterfragan av furu som séker eller osaker?

Vilket av de 5 olika distributionsalternativen i arbetet ser du som mest lamplig for Hedins
samt for distribution av snickerifuru?

Vad ér viktiga attribut i ett distributionsnédt som forsorjer kunder och den egna
byggvaruhandeln? Vanligen utvardera nedanstaende egenskaper i ett distributionsnét som
bland annat syftar till att forsorja kunder och byggvaruhandeln med furu, déar 1=Mycket
viktigt och 6=0Ointressant.

Egenskaper: Betyg:
Responstid
Produktvarians
Produktpdlitlighet
Kundupplevelse
Synbarhet av order
Returerbarhet

Lager

Transport

Anléggning och hantering
Information

Vanligen utvardera nedanstaende attribut efter hur du upplever snickerifuru dar 2=instammer
helt, O=neutralt och -2=instammer inte als.

Egenskaper: Betyg:
Hog efterfragan av produkten
Medelefterfragan av produkten
Lag efterfragan av produkten

Mycket I1&g efterfrdgan av
produkter

Manga leverantérer av produkten
Produkter med hogt varde
Snabb efterfragad responstid
Hog produktvarians

Liten kundinsats
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