olle

SLU

Utveckling och test av en
leverantorsportfélymodell for industriell
virkesforsorjning

Development and test of a supplier portfolio method for industrial
wood supply

Elin Andreasson

Arbetsrapport 489 2018 Handledare:
Examensarbete 30hp A2E Ljusk Ola Eriksson
Jagmastarprogrammet

Sveriges lantbruksuniversitet ISSN 1401-1204

Institutionen for skoglig resurshushallning ISRN SLU-SRG-AR-489-SE
901 83 UMEA

www.slu.se/srh
Tfn: 090-786 81 00



http://www.slu.se/srh




Utveckling och test av en
leverantorsportfélymodell for industriell
virkesforsorjning

Development and test of a supplier portfolio method for industrial
wood supply

Elin Andreasson

Nyckelord: Portféljmodell, beslutstod, scenarioanalyser, ravaruférsorjning

Examensarbete i Skogshushallning vid Institutionen for skoglig resurshushallning, 30 hp
EX0768 A2E

Jagmastarprogrammet

Handledare: Ljusk Ola Eriksson, SLU, Institutionen for skoglig resurshushallning, planering
Bitr handledare: Dag Fjeld, NIBIO, Divisjon for skog og utmark, Skogteknikk og gkonomi
Examinator: Emanuel Erlandsson, SLU, Institutionen for skogens biomaterial och teknologi

Sveriges lantbruksuniversitet ISSN 1401-1204

Institutionen for skoglig resurshushallning ISRN SLU-SRG-AR-489-SE
Utgivningsort: Umea

Utgivningsar: 2018



Forord

Detta arbete ar ett examensarbete utfort vid institutionen for skoglig resurshushallning,
Sveriges lantbruksuniversitet i Umea och motsvarar 30 hdgskolepoang.

Jag vill forst och framst tacka Jorgen Bendz och Jan Bystrom pa SCA for majligheten att
utfora detta arbete. Tack for er tid, expertis och engagemang under arbetets gang. Jag vill
ocksa tacka er andra pa SCA som ocksa hjélpte arbetet framat.

Slutligen vill jag tacka mina handledare, Ljusk Ola Eriksson och Dag Fjeld, for all er tid och
utomordentlig hjalp att skriva ett bra arbete. Det har varit manga givande och roliga Skype
samtal! Tack!

Dalsland i mars 2018

Elin Andreasson



Sammanfattning

Skogsindustrin klassas som en processtillverkandeindustri vilket gor att deras drift och vinst
ar helt beroende av tillgangen och priset pa ravaran. Det sétter stor press pa inkdpsenheten
och dven sma procentuella forbattringar av ravaruférsorjningskostnaden gor en stor skillnad
pa foretagets finansiella resultat. Det gor att skogsindustriforetagen ar i behov av beslutstod i
sin ravaruhantering for att kunna ta battre beslut.

Detta arbete syftar till att utveckla en portféljmodell helt anpassad till skogsindustriell
ravaruforsorjning. Arbetet med att ta fram en analysmodell delades in i sex faser:

SourwdE

Framtagande av det forsta forslaget pa portfoljmodell
Kartlaggning av faktorer till portféljmodellen

Test av det forsta forslaget till portféljmodell
Justering av portféljmodellen

Test av det andra forslaget pa portfoljanalys
Utvardering av det andra forslaget pa portfoljmodell

Av utvérdering av det andra forslaget utvecklades den affarsorienterade portféljmetoden, en
portfoljmodell helt anpassad till skogsindustriellravaruforsérjning for ett integrerat
skogsbolag. Under arbetet framkom fyra viktiga slutsatser och resultat:

1.

2.

Att viktiga faktorer for skogsindustriell ravaruforsorjning har identifierats som
beslutsfattare som t.ex. virkeschefer och motsvarande tar hénsyn till i sitt arbete.

Att portfoljmodeller for analys av skogsindustriell ravaruforsorjning maste ha en
sadan upplosning att varje leverantor levererar varje enskilt virkessortiment till varje
enskild mottagningsplats samtidigt som varje virkesaffars strategiska betydelse
varderas.

Att resultatet ska anvéandas som ett diskussionsunderlag vid scenarioanalyser.
Scenarioanalyserna ska gora att foretaget ser vilka affarer som ar varda att utveckla
och satsa mer resurser pa utifran givna framtida utmaningar.

Att det ar intressant att utveckla en liknande portféljanalys for marknaden for privata
kop da det ar en marknad som gar att styra med foretagets beteende. En sadan analys
skulle likna den affarsorienterade portféljmetoden fast med viss utveckling och
justering av de ingdende faktorerna for att specialisera sig mot marknaden for privata
kop.

Vélkommen att testa den affarsorienterade portféljmetoden och fortsatt garna att
vidareutveckla portféljanalyser for skogsindustriell ravaruforsorjning!

Nyckelord: Portfoljmodell, beslutstod, scenarioanalyser, ravaruforsorjning



Summary

The forest industry is a processing industry which make their whole operation and profit
dependent of the access and price of the raw material. That puts huge pressure on the
purchasing unit and even a small inflation of the raw material cost makes an enormous
difference on the company’s financial year end result. Forest companies are in need of
support and expert help in their decision making concerning the management of purchasing
raw materials.

This paper aims to develop a portfolio model adapted to industrial wood supply. The work
process can be divided into six steps:

Development of the first draft of the portfolio model

Identification of factors to the portfolio model

Test of the first draft of the portfolio model

Adjustment of the first draft of the portfolio model

Test of the second draft of the portfolio model

Evaluation of the second draft of the portfolio model

Sur~wd P

The evaluation of the second draft led to the development of the purchase-oriented portfolio
model, a portfolio model adapted to industrial wood supply for an integrated forest company.
During the process four important conclusions and results were found.

1. That it has been possible to identify important factors for industrial wood supply that
decision makers such as wood directors take into account.

2. That portfolio models need to have a focus on how every supplier delivers each wood
supply to each and every mill and at the same time analyze the strategic importance of
the purchases.

3. That the result should be used as a discussion support tool in scenario analyses.
Scenario analysis gives the company the opportunity to forecast which purchases to
invest in given any possible financial, political climate the economy may face.

4. ltisin the interest to develop a similar portfolio model for private purchases,
especially when your actions can affect the market directly. Such an analysis should
resemble the purchase-oriented portfolio model but with some minor adjustments and
developments to include factors which are more specific to the private wood market.

Welcome to test the purchase-oriented portfolio method and please continue to develop
portfolio analysis for industrial wood supply!

Keywords: Portfolio models, decision support, scenario analysis, industrial wood supply
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1 Inledning

Skogsindustrin klassas som en processtillverkandeindustri vilket gor att deras drift och
intakter ar helt beroende av tillgang pa ravara (Gadde och Hakansson 1998). Traravaran star
for den stOrsta andelen av de totala rorelsekostnaderna (Figur 1) (Bréannlund et al. 2010). For
skogsindustrins slutprodukter finns en prispress vilket ger ett produktionskostnadstak for att
inte ga med forlust. Prispressen gor att foretag med hogre kostnader har en lagre
konkurrenskraft och riskerar att slas ut av andra foretag med lagre kostnader. Priset pa ravaran
paverkar starkt skogsforetagets vinstmarginaler och konkurrensformaga. Det satter stor press
pa inkopsenheten och aven sma procentuella forbattringar av ravaruforsorjningskostnaden gor
en stor skillnad pa foretagets finansiella resultat (Gadde och Hakansson 1998, Brannlund et
al. 2010).

Transporter Transporter
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Arbetskraft Arbi;s;raft
25% 6

Material .
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0,
Material 15%
59%
Kapital Brénsle
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Figur 1. Andelar av de totala rdrelsekostnaderna for massa- och pappersindustrin (vénster) respektive
travaruindustrin (héger) (Bréannlund et al. 2010).
Figure 1. Typical cost distributions for pulp and paper- (left) and sawmilling industries (right).( Brannlund et al.
2010).

Den skogsindustriella virkesmarknaden kdnnetecknas av ett begransat antal inkdpande och
séljande bolag dar de inblandade skogsbolagen kénner till varandras marknadsuppférande.
Det totala antalet verkande skogsforetag ar inte manga och begransas ytterligare av
geografiska begransningar i att transportkostnaderna blir for stora for att mojliggora affarer
med vinst (Helstad 2006). P& grund av stora intradesbarriarer ar det svart for nya aktorer att fa
fotfaste pA marknaden utan de redan etablerade marknadsaktorerna blir dominerande och star
for stora marknadsandelar i sin geografiska utbredning. Det ar ingen betydande skillnad
mellan ravaran som tillhandahalls eller efterfragas av aktorerna pa marknaden och trots en
homogen produkt &r det inte latt att byta ut en leverantér mot en annan med tanke pa
geografiska forutsattningar. Marknader som passar in efter de tidigare ndmnda antagandena
klassas som bilateralt oligopol (van Weele 2014). Oligopolmarknader &r svara att hantera och
osakerheten runt inkdpen blir stora.

Ett skogsforetags avsattnings- och forsérjningssituation beror av tillgangen till egen skog och
agandet av egen industri (Erlandsson 2016). Ett skogsforetag med egen skog har mer kontroll
over ravaruforsorjningen eftersom de ager en virkeskalla som de kan styra 6ver jamfort med
ett skogsforetag som maste soka efter ravara i virkesaffarer med externa skogségare. Detta
speglar &ven ett levererande skogsforetags mojligheter till att leverera enligt leveransplan,



halla ratt leveranstakt, skapa mervarden i sin produktion och vara flexibel gallande dessa
egenskaper. Ett processande skogsforetag har en sékrare avsattning jamfort med ett
virkessaljande foretag men ocksa ett 6kat behov av virkesvolymer jamfort med de
skogsforetag som inte &ger egna industrier. Detta ger en viss dynamik i férhandlingar runt
virkesaffarer dar en del foretag har ett storre behov att fa salja sina virkesvolymer och andra
ett storre behov att fa kopa in andras virkesvolymer (Figur 2).
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Figur 2. Ett skogsforetags avsattnings- och forsorjningssituation beroende av tillgangen till egen skog och
&gandet av egen industri (Erlandsson 2016).

Figure 2. A forest company's market and supply situation, depending on the access to own forest and industrial
processing (Erlandsson 2016).

De olika kéllorna som kan inga i ett foretags virkesforsorjningsstrategi har olika egenskaper
(Tabell 1) (Egen forteckning av forfattaren). Egenavverkning ar den forsérjningsdel dar
foretag har mest kontroll pa mervarden som t.ex. aptering och nar volymerna ska falla ut och i
egenavverkning ingar leverantorsklasserna egen skog och lokala kop. Kdp ar en
forsorjningsdel vars mervarden beror pa externa partner och i kop ingar leverantorsklasserna
centrala kop, virkesbyten, import och interna floden. Egen skog &r den mest sékra
virkeskéllan. Lokala kop, centrala kdp, import och sortimentsbyten kan komplettera med
bristsortiment som den egna skogen saknar. Interna floden av sagverksflis ar en kalla dar
mangden inte gar att styra eftersom det ar en biprodukt av sagverkets produktion. Tidshyten
och import kan jamna ut virkesfloden 6ver aret medan lagesbyten kan minimera
transportkostnaden.



Tabell 1. Egen forteckning dver virkeskallornas egenskaper
Table 1. Self-compiled list of the properties associated with different wood sources

Virkeskallor Leverantorsklass Positiva egenskaper Negativa egenskaper

Egenavverkning

Egen skog Saker Tvingande skogsskotsel
Flexibel gor att odnskade sortiment
faller ut

Alla sortiment finns inte
Lokala kop Relativt billig
Kompletterar med
bristsortiment
Kop
Centrala kop Kompletterande sortiment  Okar beroendet av andra
marknadsaktorer och
riskerar gynna

konkurrenter
Byten Séakerstaller Kraver storre arbete for
-sortiments virkesforsorjningen for att skapa fortroende i
-tids bristsortiment affarsrelationen mellan
-lages Jamnar ut virkesflodet foretagen
Over aret
Minimerar
transportkostnader
Import Mest flexibel géllande Langsamma leveranser
tidpunkt och vart Har svart att leverera alla
volymerna ska levereras  virkessortiment med
Skadar inte tillracklig kvalitet, t.ex.
hemmamarknaden talltimmer

Interna floden -  Minskar avfall fran sagen  Volymer gar inte att styra
sagverksflis eftersom det ar en
biprodukt av sagning

En stor skillnad mellan klassisk tillverkningsindustri och skogsindustri ar typen av
materialfléde (Fjeld och Dahlin 2017). I klassisk tillverkningsindustri har man ett
konvergerande materialflode, manga olika delar blir en produkt, medan i skogsindustrin finns
ett divergerande materialflode, en produkt in blir manga olika produkter ut (Helstad 2006,
Fjeld och Dahlin 2017). Typiskt for skogssektorn ar ocksa graden av kundanpassning.
Produkter inom skogsindustrin maste kunna massproduceras och darav har det varit svart att
kundanpassa produkter till en hdg grad. Traditionellt har skogsindustrin strategisatsat pa
effektiviserande atgarder: bulkproduktion, stora lager, maximering av produktionsvolymer,
minimering av kostnader och avfall och slutprodukter med en langre produktcykel. ldag
forsoker foretag satsa pa att vara flexibel rérande: nara kommunikation med kunder,
kundanpassade produkter, hog kvalitet, sma produktions- och lagervolymer, hog flexibilitet
och kannetecknas av en kortare produktcykel (Tabell 2) (Fjeld och Dahlin 2017).



Tabell 2. Grad av kundanpassning och tillhérande egenskaper for olika typer av strategier (Fjeld och Dahlin
2017)

Table 2. Degree of customization and associated properties for different types of strategies (Fjeld and Dahlin
2017)

Grad av kundanpassning
Engineer-to- Manufacture- Disassemble- Made-to-plan ~ Made-to-stock

order to-order to-order
Skogligt FOr kundanpassat och kan Att aptera Att producera  Brénsle-
exempel inte massproduceras, inte sagtimmer massaved mot  sortiment och
applicerbart mot bestallnings- kantbitar
bestéllning kvot
Supply Effektivisera
Chain Vara mer flexibel
strategy
Supplier Kostnadsminimering
logistics Okad kontroll och anpassningsférmaga
strategy Vardeadderingsmaximering
Flodes- Dragande flode, bekréftade order Tryckande flode, prognoser
typ

Med ovannamnda premisser ar inkdpsenheterna pa skogsindustriforetagen i behov av
beslutstdd i sin ravaruhantering (Gadde och Hakansson 1998). Att leverantérerna pa den
svenska marknaden har ett starkt vinstdriv 6kar den redan befintliga osékerheten (Helstad
2006). Aven skillnaden i antalet mojliga leverantérer i norra och sodra delen av Sverige
paverkar stabiliteten i affarsrelationerna. Inkopsenheterna i norra Sverige kan uppleva en
mindre valfrihet an inkdpsenheterna i de mer virkesrika delarna i sédra Sverige men dér kan
konkurrensen vara hogre och saledes dven osakerheten. Osakerhet runt virkesaffarerna gor att
inkdpsenheterna behover beslutstod. Med béttre information om sina forutséttningar kan
foretag ta battre beslut och verka mer forebyggande (van Weele 2014). For att fa ett
beslutstod till ravaruforsorjningsstrategin bér méjliga och befintliga virkeskéllor och
leverantorsrelationer analyseras och det kan ses som ett nyckelelement i inkGpsprocessen
(Figur 3) (Olsen och Ellram 1997b, van Weele 2014). Olika leverantorer representerar olika
forsorjningsmal for ett foretag och inkdpsenheten behover darfor utveckla differentierade
strategier gentemot leverantérsmarknaden och dess leverantorer (Olsen och Ellram 1997b).
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Figur 3. Beslutstdd och analyser som nyckelelement i hantering av inkdpsprocessen (van Weele 2014).
Figure 3. Decision support and analysis as key elements in the management of the purchasing management
process (van Weele 2014).

1.1 Portféljmodeller

Behovet av differentierade strategier gor att en portfoljmetod &r ett bra val som analysmetod
(van Weele 2014). En portféljmodell &r en analysmetod dar det gar att vardera manga
leverantorer samtidigt efter viktiga aspekter for analysforetaget. Den enklaste
portfoljmodellen bestar av tva faktorer som ett foretag vill vardera sina leverantorer efter t.ex.
faktorerna prestation och kostnad (Figur 4). Foretaget varderar alla sina leverantorer efter hur
bra de uppfyller faktorerna och leverantérerna positionerar sig i matrisen. Utifran positionen i
matrisen kan foretaget sedan gora analyser och handlingsplaner. Enligt detta exempel skulle
foretaget forsoka oka leverantor A’s volymer eftersom de presterar hogt till en 1ag kostnad
samt borde de forsoka avsluta affarsrelationen med leverantor D eftersom de presterar lagt till
en hog kostnad.
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Figur 4. Ett exempel pa en enkel leverantorsportfoljmodell.
Figure 4. An example of a simple supplier portfolio model.
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Portfoljanalysen gor det mojligt att diskutera sin leverantdrssituation och anvénda resultatet
som ett beslutstod for det fortsatta strategiarbetet inom ravaruférsorjning. Att utveckla en
portfoljanalys for att valja vilka leverantorer och virkesaffarer att satsa pa skulle stodja
skogsforetagens foretagsstrategiarbete bade pa en strategisk och taktisk niva (Tabell 3)
(Nollet et al. 2005).

Tabell 3. Ett generellt ramverk for forsorjningsstrategi anpassat till skoglig ravaruforsorjning, baserat pa Nollet

et al. (2005)
Table 3. A generic framework adapted to industrial wood supply, based on Nollet et al. (2005)
Foretagsstrategi Forsorjningsstrategi Specifika handlingsplaner
(BS) (SS) (SMS)
Strategisk ~ Overgripande mal for Planer for att uppna de Specifika aktiviteter for att
niva foretaget. overgripande malen. uppna SS.
Taktisk HLH BS "ska uppnas, 'F_.ex. . Hantering av olika
oo mojliggora virkesaffarer  Forsorjningsplan. . « .
niva virkeskéllor och sortiment
och byten.
Operativ Resultatmal,'t._e X Produktion- och
g leveransprecision, Leveransplan .
niva transportplanering
kostnadskrav

Portfoljkonceptet borjade utvecklas av Markowitz for att analysera kapitalinvesteringar och
hitta lampliga kombinationer av investeringar med hanseende till risk (Markowitz 1952).
Konceptet togs sen vidare av Kraljic for att analysera inkdp och maktbalansen mellan
leverantorer och kopare (Kraljic 1983). Olsen och Ellram fortsatte att utveckla
portféljkonceptet till en tre-stegsmodell for att analysera ett foretags hela inkdpssituation
genom att fokusera pa affarsrelationen mellan koparen och dess leverantorer samt hur
affarsrelationen paverkar och paverkas av omgivningen (Helstad 2006, Olsen och Ellram
19974, b). Det forsta steget i Olsen och Ellrams portféljmodell skulle identifiera det ideala
sattet att gora affarer pa for de olika typerna av inkop som foretaget har. Det andra steget
skulle visa hur man gor affarer idag med sina olika leverantorer. | det tredje steget skulle man
gora handlingsplaner for att ta sig fran den nuvarande leverantorssituationen till den ideala.
Utvecklingen av portfoljanalyser har gatt mot att inte bara vardera leverantorsrelationer
individuellt utan aven forsoka fanga hur de paverkar varandra.

Det finns manga inriktningar pa portféljmodeller och det kan identifieras tre olika typer av
portfoljmodeller: Konsensus-metoden, En till en-metoden och Viktade faktor-metoden
(Tabell 4) (Gelderman och Van Weele 2003). Typerna av portféljmodell kan identifieras
utifran hur de &r uppbyggda och hur de anvands. | En till en-metoden varderas leverantorer
efter endast en faktor. Det resulterar i en snabb och rak metod som kan anvéndas i det dagliga
arbetet av t.ex. mellanchefer for att identifiera ett leverantdrsberoende. Det kan dock behdvas
bakgrundsinformation om inkdpen for att mojligheter inte ska missas eller risker forsummas.
Konsensus-metoden bygger pa en process av diskussion och att alla &r dverens angaende
faktorer, viktning och poangsattning mellan utvarderarna. Sjalva diskussionen mellan
deltagarna anses vara det mest givande med denna metod varav att analysen goérs vid behov
t.ex. vid forandringar och for att hitta samarbeten mellan olika affarsomraden pa ett foretag.
Viktade faktor-metoden anvander flera faktorer med underfragor. Varje inkop poangsétt och
den viktade slutsumman ger inkdpets position i en matris. Den stora fordelen med denna
metod &r dess stora flexibilitet rorande poangsattning och ingaende faktorer vilket gor det
mojligt att skraddarsy analysen. Analysen gors pa en hog kundniva och av de som arbetar
med strategiarbete pa foretaget for att hitta mojligheter och risker inom ravaruforsorjning.
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Tabell 4. De tre typerna av portféljmodeller (Gelderman och Van Weele 2003)
Table 4.The three types of portfolio models (Gelderman and Van Weele 2003)

Metod En till en-metoden Konsensus-metoden Viktade faktor-
metoden
Frekvens Regelbundet, integrerat i  Oregelbundet, gors som  Vid behov, gors pa en
den dagliga svar pa forandringar hog kundniva
verksamheten
Syfte Att upptécka och hantera  Att identifiera och Att bedoéma risker och
leverantorsberoende utveckla synergier identifiera mojligheter
mellan affarsenheterna
Vem som Mellanchefer for varje Chefen for De som jobbar med
leder arbetet  inkdpsenhet inkOpstjanster strategiska inkdp pa
affarsenheten
Fordelar Snabb Mycket diskussion Flexibel
Nackdelar Kan missa mojligheter Tar lang tid Kan bli for komplex
och risker

Nar det finns flera ingdende faktorer som leverantorerna ska bedomas efter i analysen behdvs
det goras en viktning av faktorerna for att varje leverantor ska fa ett samlat betyg. Faktorerna
végs mot varandra och faktorerna som anses mer viktiga far ett hogre varde. Vérdet som en
faktor kan fa ska vara mellan 0-1 och totalsumman ska bli 1,0 for alla faktorer. Nar
viktningen ar klar poangsatt varje leverantor pa en t.ex. 1-5 gradig skala for varje faktor och
den sammanvagda poangen kommer att hamna mellan 1 och 5 for varje leverantor. Ar det
manga faktorer som ska inga i analysen kan faktorerna behdvas delas in i grupper som ocksa
vags mot varandra (Figur 5).

Axel/dimension Leverantorens prestation
| | I |
Grupper/kategorl Afférsrelation Virkeg\f/_?;én;erna i Kostnad
(anvands vid manga 0,67 0.22 011
faktorer) L J ’ )
3 =5 3 2
5 s IS S = (=3
° % ¢ o 5%0 *g'_ © %‘ < >L o S~
Faktor/fraga 555 | BgS £3 s |d58 | £5
Total viktning 0,13 + 054 + 019 + 0,03 + 004 + 0,07 =1.00
Gradering av inkdp A 1 3 4 2 5 4

Total podng for inkép A = 0,13*1+0,54*3+0,19*4+0,03*2+0,04*8+0,07*4 = 3,17 (av 5)
Figur 5. Exempel pa hur viktningen gar till i en portfoljanalys med flera faktorer/fragor.
Figure 5. Examples of how to do the weighing when there are multiple factors/questions in a portfolio model.

Det gors arligen analyser av svenska skogsforetag och deras virkesforsorjningsstrategier av

jagmastarstudenter pa SLU:s ravaruforsorjningsinriktning pa jagmastarprogrammet. Syftet ar
att ge studenterna en djupare forstaelse for ravarukedjan och vad som gor en virkesleverantor
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till en bra virkesleverantor. Analyserna startade som enkla portféljmodeller med fa faktorer
och dir de ingéende faktorerna rangordnades istéllet for att viktas. Over &ren har dock
analyserna utvecklats mot en mer avancerad metod dar respondenterna har fatt viktat manga
ingaende faktorer mot varandra i syfte att 6ka nyansering av resultatet. Manga av
studentarbetena har analyserat skogsforetagens syn pa virkessortiment och leverantorsklasser
men de senaste analyserna har gatt mot att analysera enskilda leverantdrer. Med tiden har
studenterna 6kat uppl6sningen pa portfoljmodellerna och visat ett behov att ta
portféljmodellen vidare och fa den mer anpassad till skogsindustriell virkesforsorjning (Fjeld
2017, pers. komm.).!

Portféljmodellers styrka &r deras mojlighet till bredd och att det &r enkelt att utforma en egen
analys beroende pa 6nskemal och behov (Olsen och Ellram 1997b, Gelderman och Van
Weele 2003). Portfoljanalyser kan vara allt fran enkla med en variabel per axel till mycket
komplexa med flera nivaer och variabler per axel som bedomer inkdpen och leverantérerna.
Beroende av hur komplex modellen behdver vara beror bl.a. pa hur ofta den ska anvéndas,
dagligen eller vid strategiutveckling. Tidigare publicerade portféljmodeller har utvecklats och
framtagits for klassiska tillverkandeforetag med konvergerande materialfloéden (Markowitz
1952, Kraljic 1983, Olsen och Ellram 1997b, Markstrom och Norrbin 2006). Hittills har ingen
utvecklat och publicerat en modell for skogsindustriell virkesférsorjning.

1.2 Syfte

Detta arbete syftar till att utveckla en portféljmodell for att analysera skogsindustriell
ravaruforsorjning. Portféljmodellen ska verka som beslutstod for strategiarbete inom
ravaruforsorjning. Arbetet utgar fran Olsen och Ellrams (1997b) portféljmodell for
leverantorsrelationer.

Datainsamlingen i arbetet begransas till vardforetaget och analysen kommer att behandla
virkesmarknaden mellan vardforetaget och andra virkeshandlande féretag samt den interna
virkeskdporganisationen. Det kommer saledes inte tas upp nagot om virkesmarknaden mellan
skogsforetag och skogsagare.

! Fjeld, Dag; professor vid fakulteten for miljovetenskap och naturforvaltning, NMBU. Samtal 2017.
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2 Material och metod

2.1 Material

Det analyserade vardforetaget, SCA, ar ett integrerat skogsforetag som driver bade sag- och
massabruk, med ett fokus pa massabaserade slutprodukter. Féretaget har en arlig konsumtion
pé cirka 10 miljoner m3fub och har sitt verksamhetsomrade i norra Sverige. Foretagets
virkeskallor &r fordelade pa egenskog 35 %, privata kép 25 %, virkeshyten 15 %, interna
floden av sagverksflis 12 %, centrala kop 8 %, leveransvirke 3 % och import 2 %.
Vardforetaget ar ett stort och etablerat skogsforetag pa virkesmarknaden med en egen
inkdpsenhet for privata kop och andra virkesaffarer och foretaget har en vél fungerande
transportavdelning.

Personerna som intervjuades for att identifiera viktiga aspekter inom virkesforsorjning var
kunniga inom affarer med virkesleverantorer, massabruken och sagverkens efterfragan,
affarsmarknaden for privata kép och logistik. Alla de intervjuade arbetade pa vardforetaget
inom sina expertisomraden.

2.2 Metod

Arbetet med att ta fram en portféljmodell for skogsindustriell virkesforsorjning delades in i
sex faser: framtagande av forsta forslaget pa portfoljmodell, kartlaggning av faktorer till
portféljmodellen, test av det forsta forslaget till portféljmodell, justering av portféljmodellen,
test av det andra forslaget pa portféljmodell och utvardering av det andra forslaget pa
portfoljmodell (Figur 6). Modellen ska analysera vérdforetagets leverantérer och ge en bild av
foretagets leverantorssituation. Leverantdrerna ska analyseras och rangordnas genom att titta
pa hur val de uppfyller viktiga omraden inom virkesforsorjning. Omraden som ingar i
analysen ar vilka virkessortiment leverantdren handlar med, vilken leverantdrsklass
leverantoren tillhor och hur bra leverantorer presterar. Genom att sla samman all information
for varje leverantor ska det bildas en 6verblickbar rangordning av leverant6rerna dar man ska
utlasa vilka leverantérer som det ar vart att satsa pa.

1, Framtagande av 2, Kartlaggning av 3, Test av det forsta
det forsta forslaget pa faktorer till forslaget av
portféljmodell portféljmodellen portféljmodellen
: 5, Test av det andra 6, Utvardering av det
?)}E]fléitﬂz)r:jgeﬁ\én forslaget pa andra forslaget pa
P J portféljmodellen portféljmodellen

Figur 6. Arbetsprocesens sex steg for att utveckla en portféljmodell anpassad till skogsindustriell
ravaruforsorjning.
Figure 6. The six steps of developing a supplier portfolio model adapted to industrial wood supply.
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1. Framtagande av det forsta forslaget pa portfoljmodell
Efter inlasning av amnet togs ett forsta forslag fram pa portféljmodell for skogsindustriell
virkesforsorjning av forfattaren. Forslaget grundades pa principen av att analysera inkops- och
leverantdrsmarknaden for att sedan sammanstéllas till ett beslutstdd liknande
trestegsmodellen av Olsen och Ellram (1997b). Analysen av virkessortimenten och
leverantorsklasserna skulle ge det ideala sattet att gora virkesaffarer pa motsvarande Olsen
och Ellrams steg 1 och leverantdsanalysen skulle visa hur affarsrelationen &r idag vilket
motsvarar steg 2 i Olsen och Ellrams portféljmodell. En sammanslagning av det teoretiska
optimumet och verkligheten skulle ge en samlad bild av leverantérerna och dess potential som
det sedan skulle ges forslag pa handlingsplaner for, liknande steg 3 i Olsen och Ellrams
portféljmodell.

2. Kartlaggning av faktorer till portféljmodellen
Kartlaggningen av viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesférsorjning gjordes genom
semistrukturerade djupintervjuer med sex nyckelpersoner inom ravaruforsorjning pa
vardforetaget av forfattaren. Intervjuerna pagick cirka en timme var déar viktiga aspekter inom
virkesforsorjning diskuterades. Under intervjuerna togs anteckningar éver vilka faktorer som
var viktiga samtidigt som samtalen spelades in for att senare kunna komplettera
anteckningarna for att minska oklarheter. Beroende av expertisomrade for den intervjuade
diskuterades olika aspekter och infallsvinklar av ravaruférsorjning. Intervjuerna byggde pa att
respondenten fick samtala fritt runt sitt expertisimne men det fanns forberedda forslag och
fragor for att fa igang diskussionen. De forberedda 6ppna fragorna var av karaktaren "Vilka
egenskaper och faktorer avgor om en leverantor ar attraktiv?” samt aven direkta fragor om
konkreta faktorer som t.ex. "Hur viktig ar totala anskaffningskostnaden fritt industri?” dar de
intervjuade personerna fick ta stéllning och beskriva varfor faktorn &r viktig eller inte viktig.
De angivna faktorerna sammanstalldes av forfattaren och de faktorer som ansags mest viktiga
for alla de intervjuade personerna lag till grund for de fragor som sedan ingick i
portfoljanalysen.

3. Test av det forsta forslaget av portféljmodell
Tva personer med stor insikt i vardforetagets hela ravaruforsorjning testade det forsta
forslaget av portféljmodell och gav dérefter input till forfattaren for utveckling av modellen.
Forfattaren sammanstéllde analysresultaten och feedbacken.

4. Justering av portféljmodellen
Med den inkomna feedbacken fran de tva personerna som testade modellen justerades
analysmodellen av forfattaren.

5. Test av det andra forslaget pa portféljmodell
Det andra forslaget pa analysmodellen testades av de tva personerna som testade det forsta
forslaget och resultatet sammanstalldes av forfattaren.

6. Utvardering av det andra forslaget pa portféljmodell
Resultatet fran det andra forslaget gicks igenom med de tva personerna som hade genomfort
testet for att sedan foljas av en utvérdering. Utvarderingen berdrde insatsen att genomféra
portfoljanalysen, nyttan av resultatet och modellens anvéndbarhet.

15



3 Resultat

Resultatet delades upp enligt de sex faserna fran arbetsprocessen: 1 framtagande av forsta
forslaget pa portféljmodell, 2 kartlaggning av faktorer till portféljmodellen, 3 test av det
forsta forslaget till portféljmodell, 4 justering av portféljmodellen, 5 test av det andra
forslaget pa portféljanalys och 6 utvardering av det andra forslaget pa portféljmodell.

3.1 Det forsta forslaget pa portfoljmodell for skogsindustriell
virkesforsorjning

Det forsta forslaget pa en portfoljmodell for skogsindustriell virkesforsérjning bestod av tre
steg, kartlaggning av information, skapande av beslutstdd och skapande av handlingsplaner. |
steg 1 kartlades hur olika virkessortiment, leverantérsklasser och leverantorer paverkar och
uppfyller olika funktioner och krav inom virkesforsérjning och i steg 2 formades ett
beslutstod fran informationen fran kartlaggningen. Med utgang fran beslutstédet skulle
handlingsplaner, steg 3, kunna utformas for att forbattra ravaruforsérjningen (Figur 7).

«1 Kartlaggning av
«la Virkessortiment
*1b Leverantdrsklasser 1a 1b 1C

*1c LeverantOrer

2 Beslutstod 2

3 Handlingsplaner

Figur 7. De tre stegen i det forsta forslaget av metodik till portféljmodellen for skogsindustriell
virkesforsorjning.
Figure 7. The three steps in the first draft of the portfolio model for industrial wood supply.

3.1.1 Steg 1a, b och ¢ - Kartlaggningen

| steg 1a i kartlaggningen analyserades virkessortimentens inverkan pa ravaruforsorjningen
genom att vardera virkessortimentens strategiska betydelse och hur svara virkessortimenten
var att hantera. | steg 1b utforskades ravaruforsorjningen utifran leverantérsgruppernas
strategiska betydelse och hur svara leverantérsgrupperna var att hantera. Den sista delen av
kartlaggningen, steg 1c, analyserade de enskilda leverantdrerna som vardforetaget gjorde
affarer med. LeverantOrerna vérderades efter deras attraktivitet och hur bunden vérdforetaget
var av dem for att klara virkesforsorjningen. Varje aspekt som virkessortimenten,
leverantorsklasserna och leverantérerna varderades efter byggdes upp av flera fragor som
viktades och poangsattes for att ge ett samlat betyg for varje aspekt. Resultatet av
kartlaggningen visualiserades i form av diagram dér alla virkessortiment, leverantorsklasser
och leverantorer positionerades i diagrammet efter hur bra de uppfyllde de olika aspekterna
(Figur 8).
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Steg la - virkessortiment Steg 1b - leverantorsklasser

c 3 c 5 A
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=3 Grantimmer <3 Centrala byten
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=2 = .
= B Granmassaved = ¢ Import
og o oG
1 a1
1 3 5 1 3 5
Strategisk betydelse Strategisk betydelse
Steg 1c - leverantorer
> [ J
@ Foretag 1
% - M Foretag 2
@ 3
° N X Foretag 3
> X
o
= Foretag 4
1 Foretag 5
1 3 5
Attraktivitet

Figur 8. Exempel pa hur resultatet av kartlaggningen, steg 1a-c, fran det forsta forslaget pa portfoljmodell kunde
ha sett ut. Stodlinjerna i diagrammen ér till for att underlatta avgérandet om en leverantor klarar foretagets
kravniva och darmed kan anses battre dn de andra leverantorerna. | diagrammen &r granvardet satt till 3 i bada
dimensionerna, men var det mer konkret sétts &r upp till foretaget.

Figure 8. Example of a possible result from step 1a-c from the first draft of the portfolio model. The support
lines in the charts are used to facilitate the decision if a supplier meets the company's level of requirements and
therefore can be considered better than the other suppliers. In the diagrams, the limit value is set to 3 in both
dimensions, but the limit value is up to the company to set.

3.1.2 Steg 2 — Beslutstodet

| steg 2 stélls inga fragor utan informationen och vardena fran kartlaggningen, steg 1,
sammanstalls for varje leverantor i radardiagram (Figur 9). Radardiagrammen byggs upp av
samma egenskaper som ingar i steg 1. For att visa varje leverantors strategiska betydelse tas
ett medelvarde fram over alla de virkessortiment som de tillhandahaller och
leverantorsklassens strategiska betydelse. Likaledes gors med egenskapen “svarigheter i
hanteringen”. Leverantdrens varden géllande attraktivitet och bundenhet tas direkt in i
radardiagrammet. Axlarna for de tva senare egenskaperna ar inverterade medelvarden fran
steg 1a och 1b, dvs. att ett virkessortiment som fatt ett hogt varde, t.ex. 5, pa egenskapen
"svarigheter i hanteringen” far ett lagt varde, 1, i radardiagrammet. Med leverantérens varden
insatta i radardiagrammet skapas en area. Leverantorerna rangordnas efter deras area i
radardiagrammet dér en storre area ar battre an en mindre.
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Foretag 1, area=6 Féretag 2, area= 28

Bundenhet (inverterad)
Bundenhet (inverterad) undenhet (inverterad)

Strategisk vikt Attraktivitet

Strategisk vikt Attraktivitet

S\righeter i harteringen
(inverterad)

Svarigheter i hanteringen
(inverterad)

Foretag 3, area=49

Bu ndenhet (inverterad)

Strategsk vkt Attraktivitet

Svarigheter i hanteringen
(inverterad)

Figur 9. Exempel pa sammanstallning av beslutstodet i steg 2 for tre leverantérer genom radardiagram, dar
foretag 3 ar bést foljt av foretag 2 och foretag 1.

Figure 9. Example of compiling step 1, 2 and 3 for three suppliers by radar diagrammes. Féretag 3 is the best
followed by Féretag 2 and Foéretag 1.

3.1.3 Steg 3 - Skapande av handlingsplaner
Det ar meningen att ut steg 2 ska handlingsplaner kunna skapas t.ex. vilka leverantorer som
foretaget borde satsa pa eller forsoka ersétta.

3.2 Kartlaggning av viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesférsorjning

Kartlaggningen gav viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesforsoérjning. Faktorerna ar
uppdelade efter viktiga aspekter for virkessortiment, leverantdrsgrupper och leverantorer.

Under intervjuerna framkom det att ett virkessortiments strategiska vikt avgors av hur val det
passar in i industriforbrukningen, finns det en efterfraga av virkessortimentet ar
virkessortimentet viktigt. En annan faktor som paverkade hur strategiskt viktigt ett
virkessortiment ar var virkessortimentets potential till att mojliggéra tidsbyten,
sortimentsbyten eller lagesbyten. Att ha en vara som manga kan tanka sig att gora affarer om
ger en stor fordel och en mojlighet att styra marknaden. Olika virkessortiment har olika
svarigheter gallande hanteringen som forsvarar en virkesaffar. De mer strategiska
hanteringsfaktorerna var att kunna prognostisera tillflode och efterfraga och felaktigheter av
dessa prognoser av de olika virkessortimenten. Andra affarssvarigheter som framkom ar att
vardforetagets leverantorer vill anvanda sig av flera kdpare for att sprida riskerna samt att
KFI, kostnad fritt industri, var en mycket viktig variabel. | KFI ingar det en
administrationskostnad, transportkostnad och grundkostnad. | grundkostnaden ingar
avverkningskostnaden och skogsskotselkostnaden eller priset som ar satt pa virkesvolymen,
kr/m3fub. Det framkom &ven operativa svarigheter att ta hansyn till t.ex. sdsongsvariationer,
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tillredningskrav, farskhetskrav, lagringssvarigheter, sortimentsvandring (nar timmer
felsorteras till massaved) och olika transportaspekter dar t.ex. lastfylinadsgrad
(last/lastkapacitet) och om transportsystemet klarar av att flytta den totala virkesvolymen
(Tabell 5).

Tabell 5. Viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesforsorjning for att vardera de olika virkessortimenten
Table 5. Important factors within industrial wood supply for evaluating the timber assortments

Vad som visar pa ett virkessortiments Vad som 4r svarigheter i hanteringen av
betydelse virkessortiment
e Mojliggora byten e Riskspridning fran leverantorernas
e Passar in i industriférbrukningen sida, vill de anvanda sig av flera
e Mangd satsade resurser pa kopare
utveckling och forskning e Aptering
e Ger ekonomisk vinst for Farskhetskrav

Lagringssvarigheter
Sésongsvariation i utfall
Transport
o Lastfyllnadsgrad
o Kilaratillrackliga volymer
o Kilara att styra om flodet vid
storningar 1 industrin, plotslig
andrad efterfraga
e Sortimentsvandring

vardforetaget
e Grad av vidareforadling

o KFI
e Andringar i bestallningen fran
industrin

e Prognostisering
0 Volym/sortiment

FoOr att avgora en leverantorsklass strategiska vérde ar det viktigt att ta hansyn till hur
leverantorsklassen paverkar virkesmarknaden. Dér kan ett tillflode av ny volym genom import
lugna marknaden eller sa kan virkeshyten ge en konkurrent 6kad kdpkraft i ett visst omrade
som féljd av lagre transportkostnader. Att analysera marknadseffekter och kommande
forandringar i KFI &r viktigt nr man ska se vilka virkeskallor man ska forsoka oka eller
minska. Starkt kopplat till detta ar d&ven konkurrenslaget pa virkesmarknaden. Det kan vara en
fordel att satsa pa en leverantorsklass dar konkurrensen &r lagre for att inte behdva betala
overpris for virkesvolymerna. En annan viktig aspekt att ta hansyn till & hur mojligheterna
ser ut med bra och l&tt kommunikation samt spridningsrisken av kénslig information. Det
skiljer mycket mellan leverantorsklasserna gallande transportforutsattningar och mojlig
prestation. Dar ar det viktigt att tanka pa hur faktorer som sma avlaggsytor med sma volymer
per sortiment, véagars barighetsklass, inpassning till det befintliga logistiksystemet och hur
mycket extra administration som kravs paverkar virkesforsorjningen. Aven
leverantorsklassernas mojlighet till att prestera rétt leveranstidpunkt, leveransvolym,
leveranskvalitet, flexibilitet gallande leveranstidpunkt, volym och kvalitet, mojlighet till
uppféljning och korrekta prognoser for tillflodet ar viktiga aspekter (Tabell 6).
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Tabell 6. Viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesforsorjning for att vardera de olika leveranttrsklasserna
Table 6. Important factors within industrial wood supply for evaluating the different supplier classes

Vad som visar pa en leverantorsklass Vad som ar svarigheter i hanteringen av
betydelse leverantorsklasser

e Dess paverkan pa virkesmarknaden e Konkurrenslaget pa marknaden och

e Eftt lagt KFI den dynamiska effekten av pris

e God relation, lyhordhet i o Affarsrelationen

affarsrelationen o Kommunikation
e Erbjuda virkesbyten 0 Spridning av kanslig
o Néra industri information

Transport

o Sma avlaggsytor
Sma volymer/sortiment
Véagklass
Inpassning till det befintliga
logistiksystemet
Inpassning till befintliga
datasystem/administrativ
méangd
Mojlig prestation

o0 Ratt leveranstidpunkt
Ratt leveransvolym
Ratt leveranskvalitet
Flexibilitet gallande
leveranstidpunkt, volym och
kvalitet
Majlighet till uppfoljning
o Kaorrekta prognoser

o Passar in i logistiknatet

@] O OO

°
(elNelNe]

@]

Under intervjuerna framkom det att en bra nettoleverantor (leverantér som tillfor ny volym till
ravaruférsorjningen, dvs. totala volymen okar) levererar en stor volym till ett lagt KFI och att
en bra bytesleverant6r (leverantér som byter redan befintliga volymer mot andra redan
befintliga volymer, dvs. totala volymen &r oférandrad) omsatta en stor bytesvolym som bidrar
till en stark sénkning av KFI for de samlade bytesvolymerna. | intervjuerna namndes det att
en bra netto- och bytesleverantdr ska kunna ta emot volymer som byts bort, leverera
overenskommen volym och det dven i lagkonjunktur, halla jamn leveranstakt, skapa
mervarden for vardforetagets kunder t.ex. sagverken och massabruken géllande langd- och
diameterfordelning av sagtimmer, farskhet, utseende och inre kvaliteter samt att leverantoren
ska vara flexibel gallande att anpassa volym, leveranstakt och leveranskvalitet vid behov. Det
var dven viktigt att det finns langsiktighet och fortroendekapital i affarsrelationen, kunnig och
positiv personal och att virkesaffaren med leverantoren inte paverkade marknaden negativt for
vardforetaget. Ett foretag kan finna sig bundet och beroende av en leverantér om det ar sa att
de har gemensamma nyttor t.ex. naturliga och bra byten som har en stark sankning av KFl,
langsiktiga avtal eller direktagande, verkar i samma geografi varav de inte gar att valja bort,
foretaget har lagt stora mangden resurser pa leverantoren eller att leverantoren levererar en
stor volym eller ett bristsortiment (Tabell 7).
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Tabell 7. Viktiga faktorer inom skogsindustriell virkesforsorjning for att vardera de olika virkesleverantérerna
Table 7. Important factors within industrial wood supply for evaluating the individual wood suppliers

Vad som avgor om en leverantor &r attraktiv. - VVad som avgor om ett foretag ar bunden till
sin leverantor

e Lagt KFI (kostnad fritt industri) och Gemsamma nyttor

PKFI (produktionskostnad fritt e Naturliga och bra byten som starkt
industri) sénker KFI
e Bra prestation e Langsiktiga avtal
o Ratt leveranstidpunkt e Direktadgande
0 Ratt leveransvolym e Verkar i samma geografi och gar
O Ratt leveranskvalitet darfor inte att vélja bort
o Flexibilitet gallande o Méngden resurser man lagt pa
leveranstidpunkt, volym och leverantdren
kvalitet

e Leverantoren levererar en stor volym

* Virkesaffaren galler stora volymer o Leverantdren levererar bristsortiment
e Sma geografiska avstand

o0 Transportkostnad

o Inre kvaliteter i traden ar
annorlunda om man koéper
langt ifran det vanliga
inkdpsomradet

e Bra affarsrelation

o Omsesidig strategisk
betydelse

o Omsesidigt fortroende

o Langsiktighet i
affarsrelationen

o Personkemi

o0 Samarbete for att utveckla
mervarden

o Liknade affarskultur

o Kunnig och positiv personal

3.3 Testning av modell

Resultatet fran testet av det forsta forslaget pa portfoljmodell for skogsindustriell
virkesforsorjning kan inte visas pga. sekretess mot vardforetaget, resultatet ar darfor
identitetslOst. Testet visade att det forsta forslaget pa portféljmodell behévde justeras och att
fragorna behovde omarbetas samt dven blir farre. Flertalet av fragorna behandlade operativa
aspekter fast analysen skulle behandla den strategiska nivan i foretagets ravaruforsorjning.
Manga operativa problem kommer av samma grundproblem som arbetas med pa den
strategiska nivan inom foretaget vilket gér det maéjligt att gora antalet fragor farre. Att fa farre
fragor hade varit positivt da kartlaggningen, steg 1a-c, visade sig ta for lang tid &n vad om &r
skaligt. Genomforandetiden behovdes saledes kortas ned for att analysen skulle ga att
genomfora. Testet visade dven att steg 1b var 6verflodigt da steg 1¢ gav samma om inte béttre
information varav steg 1b kunde tas bort vilket skulle forkorta genomférandet ytterligare.
Sammanstéallningen av kartlaggningen visade pa en ojamn spridning i diagrammen vilket
kunde indikera att fragorna inte fangade de nodvéandiga aspekterna som behdvdes for att fa ett
bra analysmaterial. Testet visade ocksa att det inte gick att satta samman beslutstodet i form
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av radardiagram, steg 2, som tankt. Eftersom det inte gick att sammanstélla ett beslutstod gick
det heller inte att skapa handlingsplaner fran analysen vilket ger att metodiken behévdes
justeras och radardiagrammen kasserades (Figur 10).
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Figur 10. Resultatet av kartlaggningen, steg 1-3, fran det forsta forslaget pa portfoliomodellen for
skogsindustriell virkesférsérjning. Stédlinjerna i diagrammen ar till fér att underlatta avgdrandet om en
leverantor klarar foretagets kravniva och darmed kan anses béttre 4n de andra leverantorerna. | diagrammen ar
granvardet satt till 3 i bada dimensionerna, men var det mer konkret sétts &r upp till foretaget.

Figure 10. The result of the survey, steps 1-3, from the first draft of the portfolio model for industrial wood
supply. The support lines in the charts are used to facilitate the decision if a supplier meets the company's level
of requirements and therefore can be considered better than the other suppliers. In the diagrams, the limit value
is set to 3 in both dimensions, but the limit value is up to the company to set.

3.4 Justering av modell

Efter justeringen av analysmodellen framtogs det andra forslaget pa analysmodellen. Aven i
den andra modellen analyserades virkessortiment och leverantorer och hur de paverkar
virkesforsorjningen fast med justerade dimensioner och faktorer. Analysen av de enskilda
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leverantorsklasserna utgick. Dock behdlls leverantdrsklasserna till indelningen av de enskilda
leverantrerna i sammanstallningen for att ge en bra 6verblick. Den andra analysmodellens
forklaring delas in i tva delar, en metodikdel som beskriver modellens uppbyggnad och en
fragedel som redovisar de ingdende fragorna.

3.4.1 Metodikdel
Analysmodellen bestod av tre steg dar informationen fran kartlaggningen sammanstalls till ett
beslutsstdd som sedan handlingsplaner kan formas ur (Figur 11).

+1 Kartlaggning av

« 1a Virkessortiment 1a 1 b

*1b Leverantorer

2 Beslutstdd 2

3 Handlingsplaner

Figur 11. De tre stegen i det andra forslaget av portféljmodellen for skogsindustriell virkesférsérjning
Figure 11. The three steps in the second draft of the portfolio model for industrial wood supply.

Steg 1a ar en kartlaggning av virkessortimentens inverkan pa ravaruforsorjningen och
varderar virkessortimentets strategiska betydelse mot dess utmaningar. Steg 1b &r en
kartlaggning av leverantorernas inverkan pa ravaruforsérjningen och varderar leverantérens
strategiska betydelse mot dess prestation och potential. Varje egenskap som vérderas byggs
upp av fragor som viktas och poangsatts for att ge ett samlat betyg for virkessortimenten och
leverantorerna. Fragorna under steg 1b delas in i tva fragedelar, en fragedel for
nettovolymleverantorer och en fragedel for bytesleverantorer eftersom netto- och
bytesleverantorer varderas efter olika egenskaper. Kartlaggningen visualiseras i diagram
(Figur 12).
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Figur 12. Exempel pa hur resultatet av kartlaggningen, steg 1a-b, fran det andra forslaget pa portféljmodell kan
se ut. Stodlinjerna i diagrammen ar till for att underlatta avgorandet om en leverantor klarar foretagets kravniva
och darmed kan anses béttre dn de andra leverant6rerna. | diagrammen &r granvardet satt till 3 i bada
dimensionerna, men var det mer konkret sétts ar upp till foretaget.

Figure 12. Example of a possible result from steps 1a-b of the second draft of the portfolio model. The support
lines in the charts are used to facilitate the decision if a supplier meets the company's level of requirements and
therefore can be considered better than the other suppliers. In the diagrams, the limit value is set to 3 in both
dimensions, but the limit value is up to the company to set.

| steg 2 sétts informationen fran steg 1a och 1b samman till ett beslutstod. | detta steg
identifieras vilka leverantorer som &r av strategisk betydelse och som tillhandahaller
strategiska virkessortiment. Det &r dessa identifierade leverantdrer som skulle vara intressanta
att satsa mer resurser pa. Utav dessa identifierade leverantérer kan en prioritering goras
utifran deras utvecklingspotential och virkessortimentets utmaningar. Resultatet kommer att
sammanstallas och visas for de olika leverantorsklasserna som leverantorerna tillhor (Figur
13). Den forsta prioriteringen av de leverantdrer som &r av strategisk betydelse och som
tillhandahaller strategiska virkessortiment ar utifran leverantérers utvecklingspotential.
Utvecklingspotentialen visualiseras genom forhallandet mellan ringarnas storlek dar en stor
skillnad visar pa en storre utvecklingspotential an en liten skillnad i storlek. Storleken pa
ringarna fas av vardena som sattes pa leverantorens prestation och potential i steg 1b. En stor
skillnad mellan nuvarande och framtida prestation visar pa att det finns mycket outnyttjad
potential och att leverantoren darmed ar vérd att satsa mer resurser pa (Figur 14). Finns det
flera leverantdrer med stor outnyttjad potential kan ytterligare en prioritering goras utifran
virkessortimentets utmaningar. Ar fallet att ndgon av leverantérerna tillhandahaller ett
virkessortiment som ar mer svarhanterligt kan det ge mer att satsa pa den leverantoren an
nagon av de andra leverantérerna. Information om vilka virkessortiment som ar svarare att
hantera fas ur steg 1. Det gar dven att prioritera leverantdrerna efter om de tillhandahaller
flera strategiska virkessortiment jamfort med andra som kanske bara tillhandahaller ett
strategiskt virkessortiment.
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Figur 13. Exempel pa hur beslutstodet som formas i steg 2 kan se ut. | detta exempel ar det leverantorsklassen
centrala byten och dess virkessortiment som visualiseras.
Figure 13. Example of how the decision support from step 2 can be designed. This example visualizes suppliers
and assortments within central wood trade.

. Leverantdrens prestation idag

LeverantOrens potentiella prestation i framtiden

o Lédgg resurser pa att utveckla leverantoren, har stor potential att utvecklas

liten potential att utvecklas

. . L&gg inga resurser pa att utveckla leverantéren, pga. att leverantoren har

Ldgg inga resurser pa att utveckla leverantoren, har uppnatt sin fulla
potential

Figur 14. Prioriteringsriktlinjer for leverantorer baserat pa deras prestation och potential.
Figure 14. Some guidelines for prioritizing suppliers based on their performance and potential.

I steg 3 utformas handlingsplaner. Handlingsplanerna utformas av vardforetaget av
informationen fran steg 2. Handlingsplaner kan t.ex. vara vilka leverantorer som vardforetaget
ska satsa mer resurser pa for att fa mer mervarden eller vilka leverantorer de ska kdpa mer
eller mindre volymer av.

3.4.2 Fragedel

Analysen och fragorna ar uppdelade efter virkessortimentens strategiska betydelse och
utmaningar, nettovolymleverantdrernas strategiska betydelse och produktionsférmaga samt
bytesvolymleverantorernas strategiska betydelse och produktionsformaga.
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For att fanga virkessortimentens strategiska betydelse behandlades virkessortimentens del i att
uppfylla forsorjningsansvaret, balansera virkesflodet och forbattra dess kvalitet samt att 6ka
foretagets intakter. Fragorna som vardforetaget fick ta stallning till och vardera
virkessortimenten efter var hur viktiga virkessortimenten var for att forsérja nuvarande och
framtida industrier samt de externa industrierna dar de hade forsérjningsansvar, hur viktiga
virkessortimenten var for att mojliggora sortimentsbyten, tidsbyten och lagesbyten samt deras
mojlighet till intakter utifran deras nuvarande och framtida produkter och hur mycket vinst de
gav vid externforsaljning av virkesvolymer. For att visa hur de olika utmaningarna runt
virkessortimenten paverkar ravaruforsorjningen behandlades de olika virkessortimentens
mojligheter till prognos av tillfléde och efterfraga samt hansynen till felaktiga prognoser,
sasongsvariationer och tillredningskrav gallande 1angd- och diameterférdelning (Bilaga 1).

Nettoleveranttrerna vérderades efter deras nuvarande och framtida utbud och kostnad for att
identifiera deras strategiska betydelse for vardforetaget. Det varderades genom att ta stéllning
till hur stor nettovolym de levererade idag och till vilken grund-, transport- och
administrationskostnad de gjorde det for. Leverantorerna varderades ocksa efter den framtida
mojligheter att 6ka eller minska de 6verenskomna virkesvolymerna 6ver tid, om det gick att
gora det till en Iag kostnad och utan negativa effekter pa virkesmarknaden.
Nettovolymleverantorers produktionsformaga identifierades genom att véardera deras
nuvarande prestation och deras utvecklingspotential. Det gjordes genom att bedéma hur val
de kunde leverera 6verenskommen volym, hélla jamn leveranstakt, skapa mervérden for
vardforetaget t.ex. rétt aptering, vara flexibel med leveransvolym, leveranstakt och
mervarden, om det fanns langsiktighet och fortroendekapital i affarsrelationen samt deras
potential och kapacitet att kunna bli/forbli en bra nettoleverantdr i framtiden (Bilaga 2).

Bytesvolymleverantorerna varderades efter ssmma mal som nettovolymleverantérerna,
nuvarande och framtida utbud och kostnad, for att identifiera deras strategiska betydelse for
vardforetaget men det ingick delvis andra fragor i beddmningen. Bytesvolymleverantérerna
betygsattes efter om de omsatter en stor bytesvolym som bidrar till en stark sénkning av KFI
for de samlade bytesvolymerna och om det gick att andra bytesvolymen (6ka eller minska)
over tid till en lag kostnad och utan negativa effekter pa virkesmarknaden. For att gradera
bytesvolymleverantorernas produktionsformaga vérderades dven de efter deras nuvarande och
framtida prestation och potential. Det gjordes genom att podngsatta deras kapacitet att ta emot
bytesvolymer som byts bort, leverera 6verenskommen bytesvolym, halla jamn leveranstakt,
skapa mervéarden for vardforetaget t.ex. ratt aptering, vara flexibel med leveransvolym,
leveranstakt och mervarden, om det fanns langsiktighet och fortroendekapital i
affarsrelationen samt deras potential och kapacitet att kunna bli/férbli en bra nettoleverantor i
framtiden (Bilaga 3).

3.5 Applicering av modell

Resultatet fran appliceringen av det andra forslaget pa portfoljmodellen for skogsindustriell
virkesforsorjning kan inte visas i sin helhet pga. sekretess mot vardforetaget, resultatet &r
darfor identitetslost. Analysen av leverantérerna och virkessortimenten visade att endast ett
virkessortiment hade svarare utmaningar men att det samtidigt inte var av strategisk vikt. |
analysen kunde man dven utldsa att majoriteten av leverantdrerna anses medelviktiga, mellan
2,5 och 3,5, och att de har en bra prestation, dver 3 (Figur 15).
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Figur 15. Resultatet for de tre stegen i det andra forslaget av portfoliomodell for skogsindustriell
virkesforsorjning.
Figure 15. The result for the three steps from the second draft of the supplier portfolio model.
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3.6 Utvardering av modell

Utvarderingen, fas 5, delades in i tre omraden: insatsen att genomfora analysen, nyttan av
analysresultatet och anvéndbarheten av analysen. Aterkommande i utvarderingen togs vikten
av att fanga hur geografiska forutsattningar paverkar mojligheten till virkesaffar. Vidare ar det
viktigare att analysera enskilda virkesaffarer an en sammanslagen enhet av virkessortiment
och leverantorer da det senare blev for onyanserat. Mojligheten att kunna jamfora alla
virkesaffarer samtidigt var ocksa ett dnskemal for att lattare kunna se vad man skulle satsa pa.

3.6.1 Insatsen att genomféra analysen

Respondenterna ansag att det var svart att forsta analysmodellen varvid det hade underlattat
att ha haft ett mer tidsintensivt arbete kring analysen for att inte gldmma bort metodiken
mellan traffarna. Respondenterna tyckte att det var en fordel att sitta tva och tva da de kunde
resonera kring fragorna dar det ibland gick att tolka fragorna olika. Det andra forslaget av
portfoljanalysen tog tva timmar att genomfora vilket ansags vara en acceptabel tidsatgang. Att
traffa ratt i en analys med den tidsatgangen ar bra och enligt respondenterna handlar det inte
om att forenkla forfarandet utan om att spetsa till fragorna, innehallet i analysen, da analysen
ansags vara latt och smidig att genomfora.

Angaende innehallet tyckte respondenterna att det blev for akademiskt och att det ar battre att
diskutera begreppet strategisk affar an t.ex. strategiskt virkessortiment. Det gar att forenkla
innehallet och genomférandet genom att diskutera t.ex. hur stort behovet ar av att fa eller bli
av med virkesvolymerna och hur svart det ar att fa som man vill vilket ar mer centrala fragor
inom virkesforsorjning.

Enligt respondenterna hade det inte gatt att styra virkesforsorjningen rakt av fran resultatet
utan det krdvs att man vet resonemanget bakom for att forsta resultatet ratt. Eftersom
resultatet var svart att tolka ratt hade en dokumentation av podngsattningen behdvts for att
forsta resultatet som utomstaende. Det upplevdes dven finnas grafiska problem att tolka
resultatet da en del leverantorsobservationer dolde sig bakom andra i diagrammen, att
skillnaderna var otydliga mellan leverantorerna och att det var svart att jamfora alla
leverantdrerna mot varandra da de var i olika figurer.

3.6.2 Nyttan av analysresultatet

Analysen saknade vissa viktiga aspekter och samband for att visa en helt rattvisande och
korrekt bild av ravaruforsérjningen men ratt tolkat speglade d&nda modellen verkligheten
enligt respondenterna.

Analysen gav ett teoretiskt perspektiv pa det respondenterna gor i sitt arbete och gav dem
mera struktur men resultatet gav dem inte nagot nytt. Den storsta nyttan av analysen
upplevdes vara resonemanget under poangsattningen och diskussionen av resultatet nar det
avvek fran det de trodde att det skulle bli, t.ex. blev vissa leverantorer inte strategiska enligt
modellen fast de egentligen var det enligt respondenterna.

3.6.3 Anvandbarhet, forhallandet mellan nyttan och insatsen

Modellens anvandbarhet ansags vara lag och enligt respondenterna behdver féljande aspekter
tas upp for analysen ska bli vass och anvandbar:

e Betydelsen av narhet till industri behdver tas upp tydligare for affarerna med de olika
leverantérerna i analysen. Pga. att avsattningen skiljer sig at inom foretagets
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utbredningsomrade &r t.ex. inte FFG eller Iovmassaved aktuellt for alla leverantorer
samt att det inte gar att ge en leverantor ett genomsnitts-KFI da det varierar fran
sortiment till sortiment beroende pa narheten till industri. Det behdvs darfor en
starkare koppling till enskilda virkesaffarer enligt respondenterna.

Det blev fel fokus angaende virkessortimentens svarigheter, fokusen hamnade pa det
operativa, t.ex. hur bra prognostiseringen stimmer, an det strategiska, t.ex. att fa in
och balansera virkesvolymerna déver tid. Analysen behover fokusera pa det langsiktiga
nar det kommer till svarigheter och inte det operativa.

Vérdet att jobba med de leverantérer som har alla sortiment, forbrukar alla sortiment,
har stor geografisk utbredning och har en fungerade logistik som kan flytta volymer
kom inte fram i analysen. Det finns ett storre varde att byta och kdpa av de
leverantérer som kan anses kompletta och det behdver framkomma i analysen.

Analysen tar upp om leverantorer tillnandahaller har en stor virkesvolym men inte
egentligen vad for virkesvolym de tillhandahaller. Det ar inte viktigt att fa fram vilka
sortiment som &r strategiska i sig sjalv utan det ar viktigare att fanga om
leverantorerna tillhandahaller en volym av viktiga sortiment, alltsa om det finns en
strategisk virkesaffar. Nyansen av att byta bort sortiment som inte ar strategiska och fa
nagot strategiskt tillbaka, t.ex. bli av med I6vmassaved och fa grantimmer i utbyte, ger
mer &n att bara fa reda pa om foretaget far grantimmer i virkesbytet.

Potential- och prestationscirklarna i analysen skulle behdva kunna séttas enskilt for
varje virkesaffar. Att ha samma storlek pa cirkeln for alla affarer med samma
leverantor blir for onyanserat.

Nér leverantorerna delas upp i anskaffningsgrupper saknar man den totala bilden. Det
gor det svarare att forhalla sig till om man ska oka t.ex. virkesbyten eller privata
virkeskop. Man behdver kunna stélla leverantorsgrupperna och leverantérerna mot
varandra.

Analysen skulle behdva ha upplésningen av enskilda virkesaffarer for att resultatet ska
klara av att svara pa hur foretaget ska anpassa sin forsorjningssituation utifran ett antal
givna scenarion, t.ex. vilka affarer de kan satsa pa for att klara av att 6ka
talltimmervolymen utan att 6ka barrmassavedvolymen. Analysen skulle da kunna
anvandas som beslutstdd och diskussionsunderlag.

Privata kdp ar en stor kalla som gar att paverka med det egna beteendet i storre
utstrackning an vad man kan paverka andra anskaffningsgrupper. Det gar t.ex. att rikta
inkdpen mot gallring, slutavverkning och vissa tradslag med premier. Det hade varit
intressant att gora en separat analys dar man varderar forvaltningarnas férmaga och
forutsattningar géllande bl.a. att skapa resultat av en gallringskampanj, narhet till
industrier och konkurrenstryck.
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4 Diskussion och analys

4.1 Kartlaggningen och sammanstallningen av faktorer och fragor

Den avsatta tiden for intervjuerna var en timme och vid nagra av intervjutillfallena drog
intervjun Over den avsatta tiden. Att dra dver tiden kan leda till att de intervjuade personerna
blir trétta och att svaren mot slutet kan bli samre. Att de namngivna faktorerna skulle ha
paverkats av detta ar inget som har markts. Under intervjuerna stalldes ibland ledande fragor
eller flera fragor i en fraga pga. av intervjuovana fran forfattarens sida. Det ar inget som ar
positivt da svaren kan bli paverkade och resultatet oanvandbart. Resultatet gar trots detta att
anvanda da sammanstallningen med de slutgiltiga fragorna har gatt manga vandor mellan
forfattaren, vardforetaget och handledare, dér oklarheter har retts ut.

Bland de intervjuade fanns ingen med expertisomrade fér operativproduktionsplanering vilket
kunde ha lett till att det missades viktiga faktorer for analysen. Anledningen till att en
produktionsexpert inte togs med &r for att forfattaren redan pa forhand kunde se att de
faktorerna skulle hamna pa en operativ niva medan detta arbete skulle rora sig pa en strategisk
och taktisk niva for foretagsstrategin. Produktionsfaktorer ar &ven egenskaper som inte
paverkar alla typer av virkeskéllor, t.ex. kan inte vardforetaget direkt paverka externa
leverantorers avverkningskostnader eller kvalitet gallande aptering. Darfor ar det battre att
vardera faktorer for slutresultatet an faktorer fér genomférandet, dvs. ar det battre att vardera
om leverantorer klarar av att leverera mervarden som rétt aptering och virkesvolymer till en
lag kostnad.

I slutresultatet finns inte direkta transportfaktorer med fast det fanns en expert pa omradet.
Anledning till att de direkta transportfaktorerna inte togs med &r samma som for
produktionsfaktorerna da arbete skulle berora en strategisk och taktisk niva for
foretagsstrategin. Direkta transportfaktorer som t.ex. mojlig lastfyllnadsgrad for de olika
virkessortimenten togs inte med, daremot togs aspekter som transportkostnad och leveranstakt
med. Det &r mer relevant att vérdera transportkapacitet nar analysen ar inriktad mot en
foretagsstrategisk niva.

De fragor som stélldes under kartlaggningen lag i linje med det forsta forslaget av
analysmodell. Det gjorde att en del av de angivna faktorerna fran intervjuerna lag mer pa en
operativ niva dn pa en strategisk niva och darfor inte staimde med det andra forslaget av
analysmodell. P43 en strategisk niva bestams inte vilka avverkningslag som ska avverka vilken
trakt eller vilken lastbil som ska kora virket utan det arbetas mer med att minimera de totala
forsorjningskostnaderna dar avverkningskostnader och transportkostnader ingar. Hade
fragorna under intervjuerna utgatt fran det andra forslaget fran borjan hade de angivna
faktorerna blivit mer givande och mer fokuserade mot en strategisk niva. Trots fel fragor i
forhallande till den slutliga modellen var det inga problem att sasmmanstéalla faktorerna pga. de
omfattande intervjuerna dar manga omraden berdrdes och aterkopplades med vérdforetaget
under framtagandet av faktorerna.

Kartlaggning av de ingaende faktorerna kom ifran intervjuer med personer fran ett
expanderande och integrerat foretag som driver bade sag- och massabruk vilket kan ge att en
del av de faktorerna som &r inkluderade i analysmodellen &r foretagsspecifika for
vardforetaget. En mer omfattande kartlaggning i form av intervjuer med personer fran andra
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foretag hade kunnat ge andra faktorer som var viktiga for de typerna av foretag. Intressant ar
att identifiera vad som &r generella faktorer som de flesta aktorer skulle sdga ar viktiga och de
faktorer som &r mer specifika for olika typer av foretag, t.ex. skogségarféreningar, integrerade
skogsforetag som driver bade sag- och massabruk och mindre sagverkskoncerner. Det skulle
kunna vara sa att faktorn "mottagningssékerhet for bytesvolymer” som berdr problematiken
med att mindre aktorer pa marknaden inte kan ta emot bytesvolymer lika bra som de sjélva ar
mer foretagsspecifik for vardforetaget an en generellt viktig faktor for alla skogsféretag. Inte i
alla fall for de foretag som sjalva kanske ar den mindre parten i virkesaffaren och som da inte
behover oroa sig for mottagningssakerhet hos sin motpart. For att veta vad som &r generellt
och foretagsspecifikt géllande faktorerna skulle en mer omfattande kartldggning och
jamfdrelse mellan olika typer av skogsforetag behdva ske.

4.2 Testning av forsta forslaget av analysmodell och justering

Att gora ett test och utvardering av det forsta forslaget av portfoljmodell var bra eftersom det
upptacktes manga brister i analysmodellen som behdvdes réttas till. Genom att testet visade
ett tydligt resultat var testet meningsfullt och metoden giltig som grund till det andra forslaget
av analysmodellen.

Att forsoka fa fram egenskaper och faktorer for leverantorsklasserna i steg 1b var nagot som
blev abstrakt nér man i sitt arbete jobbar mot de faktiska leverantdrerna och inte mot en
leverantorsklass. Eftersom leverantorsklasserna ar en grupp bestaende av manga leverantorer
kan det vara svart att ge leverantorsklassen ett betyg da spannet pa leverantérerna som
inkluderas i leverantorsklassen kan variera mycket. En affarsrelation bestar till stor del av den
personliga kontakt som finns mellan foretagen i form av fortroende for leverantéren och
vilket fortroendekapital vardfoéretaget har hos leverantdren. For att kunna vérdera fortroende
maste man forhalla sig till en faktisk person och relation. Vid en analys av leverantérsklasser
finns ingen specifik person eller relation att forhalla sig till. Att forhalla sig till en
genomsnittlig personkontakt for alla leverantorer inom leverantorsklassen sager inget da det
ar ett mycket generellt genomsnitt. Darfor borde inte en analys av leverantérsklasser liknande
denna varit med.

Testet av analysmodellen visade &ven att det inte gick att satta samman beslutstddet i steg 2
pa ett bra satt. Arean i diamantdiagrammen varierade med vilken egenskap som sattes pa de
olika axlarna och det gick inte att finna en motivering for vilken egenskap som skulle vara pa
vilken axel utan att det blev godtyckligt. Sammanvagningar av de olika egenskaperna blev
trubbiga da all data blev medelvarden som lag nara varandra. Att rangordna leverantorer efter
arean var for godtyckligt enligt ovan ndmnda orsaker samt att det inte blev stor skillnad
mellan leverantdrerna. Att jamfora t.ex. 25 stycken likartade diamantdiagram dar inget bra
visuellt beslutstod. Aven brytpunkter mellan en bra och en dalig leverantor var svara att
motivera.

Att ta fram handlingsplaner ur denna analysmodell gick inte da det inte gick att satta samman
diamantdiagrammen. Testet visade att analysmetodiken behdvdes justeras och feedbacken
fran testet 1ag till grund till det andra forslaget av analysmodell.

Analysmodellen omarbetades efter den inkomna feedbacken och steg 1b, kartlaggning av de

olika leverantorsklasserna, togs bort helt. | det andra forslaget analyserades fortfarande
virkessortimenten och leverantdrerna men de ingaende fragorna i analysen andrades genom
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att bli farre och koncentrerade mot de identifierade grundutmaningarna inom skogsindustriell
ravaruforsorjning. Metoden bestod fortfarande av tre steg dar informationen fran
kartlaggningen sammanstélls till ett beslutsstéd som sedan handlingsplaner skulle formas ur
likande det forsta forslaget. Eftersom det inte hade gatt att satta samman beslutstodet i steg 2 i
det forsta forslaget omarbetades beslutstodets design och sammansattning av information fran
kartlaggningen. Beslutstodet blev omgjort till en figur med tva axlar dar alla leverantorer
inom varje leverantorsgrupp samlades och darmed lattare kunde forhalla sig mot varandra.
Det hoppades gora resultatet mer lattanalyserat.

Aven om det inte gick att analysera leverantorsklasserna som tankt hade det 4nda varit
intressant att se vad ett foretag generellt tycker om de olika leverantdrsklasserna. Av resultatet
for leverantorsanalysen gar det att generera och sla samman positionen for leverantérerna
inom samma leverantorsklass till en leverantorsklasskarta dver hur de olika
leverantorsklasserna forhaller sig gentemot varandra. Resultatet av den genererade
leverantorsklasskartan skulle kunna ge en fingervisning om den egenkomponerade
forteckningen Over virkeskallornas egenskaper stammer (Tabell 1). Stdmmer dessa bilder
overens skulle Tabell 1 kunna anses spegla verkligheten men om det skulle det vara sa att
resultatet ar starkt omvant mot vad som aterfinns i Tabell 1 kan man bérja fundera pa om
svaren for leverantorerna och da aven analysen missar viktiga aspekter eller om det &r lage att
omvérdera for- och nackdelarna med de olika virkeskallorna.

4.3 Applicering och den andra analysmodellen

Utvarderingen av det andra forslaget resulterade i ett antal slutsatser om analysmodellen. Den
utpekade kritiken och forbattringsomradena kan sammanfattas i tre omraden: insatsen att
genomfdra analysen, nyttan av analysen och anvandbarheten av analysen.

4.3.1 Insatsen att genomfdra analysen

Enligt testpersonerna hade analysmetoden och analysprocessen en hég troskel som
anvandaren maste 6ver innan denne kan forsta metoden och fa en 6verblick. Det kan
reflekteras Over om det &r battre att valja en annan typ av analysmetod an portfoéljmetoden
men troligen kommer dven andra metoder ha en viss tréskel. Den upplevda troskeln kunde ha
blivit lagre om analysen gjorts under en kortare tid varav att man inte hade glémt metodiken
mellan varje traff vilket dven respondenterna framforde. Vid fortsatt arbete kan det
rekommenderas att fortsatta med portfoljanalyser som metod da portféljmodeller har fordelen
att kunna hantera mycket data och flera leverantorer samtidigt vilket behdvs om man ska
analysera ett foretags ravaruforsorjning (Olsen och Ellram 1997b, Gelderman och van Weele
2003, van Weele 2014).

Vid fortsatt arbete skulle aven formuleringen av fragor behdvas forbattras. Fragorna behdver
vara sa tydliga i sin formulering att det inte finns rum for tolkning och "det beror pa”.
Fragorna ska inte innehalla flera aspekter i en fraga, t.ex. kan man inte fraga hur
virkesmarknaden paverkas om en leverantors volym minskar eller 6kar. En minskning eller
okning paverkar marknaden olika och virkesmarknaden kan saledes paverkas bade positivt
och negativt i samma fraga vilket gor att det inte gar att svara pa fragan. En sadan fraga
behover delas upp i tva fragor dar den ena berdr en minskning och den andra berér en 6kning.
Battre formulerade fragor skulle géra genomforandet och resultatet lattare och battre.
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4.3.2 Nyttan av analysresultatet

De fragor som ingick i det andra forslaget av portfoljanalysen fangade grundkonceptet med
att hitta och identifiera det som ar viktigt inom skogsindustriell virkesférsérjning mycket
battre &n de fragorna som ingick i det forsta forslaget av portféljanalys. Enligt testpersonerna
har analysen “fatt ett bra batteri av fragor som kanns vasentligt mer konkreta och
verklighetsnara &n nar vi startade”. Att antalet fragor blev farre ses som positivt for att
tidsatgangen blev mindre, i detta fall ner till tva timmar. Tva timmar ar enligt testpersonerna
en bra tidsram for en anvandbar analys. | detta fall skulle analysens innehall behdvas
modifieras men inte forfarandet som pa slutet blev lattare enligt testpersonerna.

Att ha gjort analysen mer tidsintensivt kunde ha hjalpt till att forsta resultatet lattare.
Resultatet var svartolkat och kunde latt bli feltolkat om inte resonemanget fran
poangsattningen togs i beaktning. Testpersonerna efterfragade en sammanfattning av
viktningen och resonemangen for att forsta och tolka resultatet ratt. Det storsta bidraget fran
analysen for vardforetaget &r sjalva analysprocessen. Att resonera runt faktorer och gradera de
ingaende leverantorerna ger mer nytta dn sjélva resultatet i detta fall. Att diskutera varfor
resultatet frangar det man trodde att det skulle bli och da forsoka hitta felkallor eller aspekter
som man inte tank pa tidigare ar givande for de personer som genomfor analysen.

I utvarderingen framkom det att det fanns intresse for att gora en liknade analys éver privata
kop och dess inkdpande enheter. Att utveckla en portféljmodell for detta hade varit intressant
och det hade dven bidragit till en 6kad forstaelse for skogsindustriell ravaruforsorjning.

4.3.3 Anvandbarhet, forhallandet mellan nyttan och insatsen
I en analys av virkesmarknaden mellan skogsforetag behdvs det fokuseras pa de enskilda
virkesaffarerna for att resultatet ska vara anvandbart fér organisationen.

Utvarderingen visade att det inte &r viktigt att identifiera vilket virkessortiment som ar
strategiskt viktigt utan det ar viktigare att fokusera pa vilka virkesaffarer som ar viktiga for
virkesforsorjningen. Att sammankoppla en generell beddmning av virkessortiment med en
generell vérdering av en leverantdr blir onyanserat. Det kan finnas stora strategiska skillnader
mellan alla de affarer som man gor med en leverantdr. Att kunna identifiera de viktiga
affarerna ger ett battre beslutstod eftersom det bara &r de affarsvolymerna man vill 6ka och
inte alla affarsvolymer med en leverantor. En stark koppling till enskilda virkesaffarer behovs
och darigenom fas aven en hog upplosning pa leverantorerna. Att analysera virkesaffarer ger
ocksa mojligheten att kunna se vilka affarer som vardforetaget skulle satsa pa utifran olika
scenarion av onskat utfall. Vill t.ex. vardféretaget 6ka grantimmervolymen utan att 6ka
barrmassavedvolymen kan man snabbt se vilka affarer det & mojligt med och da ocksa vilka
affarer man ska satsa pa.

Vid analys av virkesaffarer behéver man fanga hur en enskild virkesaffar fran en leverantor
paverkar de andra affarerna fran samma och andra leverantorer. Vikten att fanga hur
leverantorer paverkar och samspelar med varandra i analyser ar dven nagot Olsen och Ellram
tar upp (1997a, b). Man borde dessutom kunna ta med affarer som man idag inte har men som
ar mojliga. Ska man analysera framtidsval ska alla mojligheter vara med for att visa vilka
affarer man helst ska satsa pa.

Likt tidigare namnt finns skillnader av beddmningen av en leverantor i dess geografiska

utbredningsomrade. Den geografiska skillnaden, med tanke pa avsattning och avstand, skulle
behdvas komma fram tydligare &n vad den gor i den nuvarande modellen. | den nuvarande
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modellen satts ett generellt betyg pa leverantéren gallande KFI, kostnad fritt industri, men
KFI kan skilja sig mycket for olika sortiment hos samma leverantor. Att dven i detta fall ha ett
mer enskilt affarsfokus i analysen skulle ge analysen en hdgre upplsning och resultatet skulle
bli béttre.

4.4 Sammanfattning av analysen

Under arbetets gang har det visat sig att det ar bra att forsoka gora en analysmodell sa rak och
enkel som mojligt dar de viktigaste faktorerna ar inkluderade. Det &r dven bra att géra
utvecklingsprocessen inklusive ifyllandet av modellen sa tidsintensivt som mojligt for att
underlatta framtagningen av modellen samt analysen av slutresultatet genom att de inblandade
personerna inte kliver ut metodiken och sina svar mellan gangerna. Genom detta arbete har
viktiga faktorer for skogsindustriell ravaruforsorjning identifierats vilket kan ge manga,
framforallt jagmastarstudenter, mer insikt om den skogsindustriella ravaruforsérjningens
forutsattningar (Tabell 5-8). En av de storsta insikterna i detta arbete ar hur portféljmodeller
borde appliceras och utformas for att passa som analysmetod for skogsindustriell
ravaruforsorjning. Portfoljmodeller for skogsindustriell ravaruforsorjning borde analysera de
enskilda virkesaffarerna genom att analysera hur varje leverantor levererar varje enskilt
virkessortiment till varje enskild mottagningsplats. Resultatet borde anvéndas som
diskussionsunderlag for att parera olika framtidsscenarion samt ge stdd genom att strukturera
upp informationen om alla leverantorer. Hela arbetsprocessen och resultatet kommer att
utredas och diskuteras ndrmare i nésta avsnitt.
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5 Den affarsorienterade portfoljmetoden

Som tidigare beskrivits startade anvandningen av portféljmodeller for att analysera affarer
med Kraljic 1983 och utvecklades 1997 av Olsen och Ellram. Olsen och Ellram utvecklade en
portfoljmodell som skulle resultera i handlingsplaner for hur man skulle hantera sina
leverantorsrelationer utifran leverantorernas position i en matris. Under 2006 gjorde Helstad
ett forsta forsok med att applicera portféljmodeller pa virkesforsorjning déar hennes slutsats
var att Olsen och Ellrams var en startpunkt for fortsatt arbete. Helstads slutsatser Iag till grund
for att studenter pa jagmastarprogrammet i SLU Umead borjade med att applicera
portfoljmodeller pa skogssektorn for att battre forsta skogsindustriell ravaruforsérjning. De
studentarbeten som har gjorts hittills har alla liknat Olsen och Ellrams modell och de har
fokuserat pa leverantdrsrelationen och analyserat virkessortiment och leverantorsklasser for
att forsoka ge standardiserade atgardsforslag. Utifran den utgangspunkten startade detta arbete
med att forsdka vidareutveckla och anpassa portféljmetoden till skogsindustriell
ravaruforsorjning.

Det framkom att det inte &r lampligt att applicera en portféljmodell liknade Olsen och Ellrams
modell pa skogsindustriell ravaruforsorjning. Det ar inte lampligt att utveckla
portfoljmodeller och beslutsstod som ska resultera i fardiga handlingsplaner grundat pa en
placering i en matris. Det &r t.ex. svart att ta bort eller byta bort leveranttrer svart inom
skogsindustriell ravaruférsorjning da alla nuvarande volymer behovs och att antalet
leverantorer ar begransade pa marknaden p.g.a. geografiska avstand. Skogsindustriell
ravaruforsorjning ar ett hantverk som ar for mangsidigt och komplext for att fardiga
atgardsplaner ska fungera. Att fokusera pa leverantorsrelationen som man gjort tidigare blir
for generellt utan det behdver fokuseras pa enskilda affarer for att ge en tillracklig hog
upplosning. Utifran resultaten av denna undersokning kan man behova avgransa och
vidareutveckla Olsen och Ellrams tillvagagangsétt for portfoljanalyser. Framtida
portfoljanalyser for industriell virkesforsorjning bor bygga vidare pa den vidareutvecklade
metoden som presenteras nedan.

Portféljmodeller borde anvandas till scenarioanalyser vilket den affarsorienterade
portféljmetoden mojliggor. Den affarsorienterade portfoljmetoden fokuserar pa de enskilda
virkesaffarerna dar virkesaffarerna varderas efter deras strategiska betydelse och hur bra
leverantorerna presterar i de enskilda virkesaffarerna. Den affarsorienterade portfoljmetoden
har darigenom ett mottagningsfokus genom att analysera hur varje leverantor levererar varje
enskilt virkessortiment till varje enskild mottagningsplats samtidigt som varje virkesaffars
strategiska betydelse varderas. Produkten av den affarsorienterade portféljmetoden &r ett
diskussionsunderlag som ska anvandas som underlag till analyser av olika framtidsscenarion,
t.ex. kan modellen svara pa vilka virkesaffarer som skulle vara aktuellt att satsa pa utifran
framtida scenarion som: vilka affarer det ska satsas pa om forsérjningen ska sékras till
industri A vid den tankta expansionen eller vilka affarer ska det satsas pa for att 6ka
talltimmervolymen utan att 6ka barrmassavedvolymen. Genom att veta vilka affarer som &r
strategiskt viktiga och vilka leverantorer som presterar bra strukturerar modellen upp
resultatet vilket leder till att man ska kunna se vilka affarer som ar vérda att satsa resurser pa
for att uppna sitt mal.

Leverantorerna delas upp i tva grupper i analysen, nettovolymleverantérer och

bytesvolymleverantorer da de tva grupperna varderas efter olika egenskaper gallande deras
prestation (Figur 16-17).
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Figur 16. Den afféarsorienterade portfoljmetoden delas in i tre steg, steg ett-kartlaggning av information om alla
virkesaffarer, steg tva-diskussion utifran det skapade beslutstodet och steg tre-skapa handlingsplaner for att mota
de framtida scenarionen.

Figure 16. The purchase-oriented portfolio model can be divided into three steps: step one - structuring of all
information about all wood purchases, step two — discussion of the resulting decision support and step three -
the development of different action plans for meeting future scenarios and challenges.
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Figur 17. 1 den afférsorienterade portféljmetoden analyseras virkesaffarer efter deras strategiska betydelse och
hur bra leverantorer presterar for varje virkesaffar. Varje punkt motsvarar olika kombinationer av mottagare och
leverantdrer dar punktens form visar om affaren &r ett virkesbyte eller nettovirkesaffar. Fargen pa punkten visar
vilket virkessortiment som fés i affaren och vid virkesbyten fas det dvre virkessortimentet och det undre
virkessortimentet ar det som byts bort, dvs ett sortimentsbyte. Vid samma farg pa en bytesaffar 4r det samma
virkessortiment som byts bort som fas, dvs ett lages- eller tidsbyte.

Figure 17. The purchase-oriented portfolio model analyze the wood purchases according to their strategic
importance and supplier performance. Eatch symbol represents a combination of mills and suppliers and the
shape of each symbol shows whether the wood purchase is a trade or net purchase. The colour of the dot shows
the assortment the purchase or the trade deals with. For wood trade (square symbol) the top colour is the wood
assortment that is received and the bottom colour is the wood assortment that is given. If the symbols have the
same colour in a wood trade the same wood assortment is both received and given.
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For att analysera om en nettovolymvirkesaffar &r strategiskt viktig behdver det beaktas hur
mycket man behover av virkesvolymen i ravaruférsorjningen, om det ar ett virkessortiment
som &r svart att fa tag pa, hur stor virkesvolymen ar samt om virkesaffaren kan hjalpa till med
att balansera virkesflodet under aret och darigenom fa en jamnare och sékrare
ravaruforsorjning. Dessa egenskaper ar mycket viktiga da de har att géra med en inkopsenhets
primara syfte, att sakerstélla ravaruforsorjningen. Inkopsenhetens sekundéra mal ar att
sakerstalla ravaruforsorjningen till en sa lag kostnad som mojligt och déarfor borde man éven
vérdera virkesaffarerna efter deras KFI. Virkesaffarer kan anses mer strategiska i det langa
perspektivet om affarspartnern &r en leverantér som ar komplett dvs. kan handla med alla
virkessortiment, forbrukar alla sortiment och har en effektiv transportavdelning eftersom det
kan ge mycket fler mojligheter i framtiden jamfoért med en leverantér som bara kan
tillhandahalla ett virkessortiment. Analysen behover fanga hur den enskilda virkesaffaren
paverkar de andra affarerna med samma leverantor och affarerna med de andra
leverantorerna. Det ar vasentligt att fa insikt i hur vissa virkesvolymer hanger ihop t.ex. om en
Okad timmervolym i en affar ger en 6kad massavedvolym i en annan affér eller om en affar ar
mojlig for att leverant6ren aven far leverera flera andra sortiment i andra affarer. De ovan
namnda egenskaperna galler dven for bytesvolymleverantorer men dar maste man lagga till
aspekterna om virkesbytet mojliggor att man kan byta bort virkesvolymer som man inte vill
ha och om det till och med &r sa att man kan byta bort ndgot man inte beh6ver och fa nagot
man behdover tillbaka (Bilaga 4 och Tabell 8).

For att visa om en nettovolymleverantor ar bra kan deras prestation varderas utifran hur de
Klarar att leverera dverenskommen volym, hélla jamn leveranstakt, skapa mervérden for
vardforetaget t.ex. rétt aptering och vara flexibel med leveransvolym, leveranstakt och
mervarden. Det ar ocksa viktigt att se om det skulle ga att &ndra affarsvolymen med
leverantoren for att pa sa satt kunna forandra sin ravaruforsorjningssituation. 1 en virkesaffar
ar afféarsrelationen en viktig del och finns det en bra affarsrelation kommer leverantérer att
anses vara béttre. | en bra afféarsrelation finns det fortroende och fortroendekapital, kunnig och
positiv personal hos leverantdren och en leveranstrogenhet. En bytesvolymleverantor véarderas
efter samma premisser som en nettovolymleverantor men de vérderas ocksa efter om de kan
ta emot de 6verenskomna bytesvolymerna (Bilaga 5 och Tabell 8).

Tabell 8. De mest priméra faktorerna for att vardera en virkesaffars strategiska betydelse och en leveranttrs

restation
'?'abel 8. The primary factors for evaluating the strategic importance of a purchase and the supplier performance
Faktorer som vérderar en virkesaffars Faktorer som vérderar en leverantors
strategiska betydelse prestation
e Behovet av virkesvolymen e FOrmagan att leverera
e Svarigheterna att fa tag pa dverenskommen volym och
virkessortimentet alternativt dven ta emot
e Kostnaden for virkesvolymen, KFI overenskomna bytesvolymer
e Modjligheten att byta bort odnskade e Formagan till flexibilitet i
virkesvolymer och fa dnskvérda virkesleveranserna
volymer tillbaka e FOrmagan att leverera mervarden

e Mangden fortroende och
fortroendekapital

Det &r viktigt med ett bra anvandarsnitt i modellens utformning. Den grafiska designen kan
gora mycket for att resultatet ska bli lattare att anvanda sig av och framfor allt att tolka. Vid
utformandet ar det viktigt att tanka pa att resultatet skulle behvas kunna filtreras efter
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leverantor, mottagningsplats, virkessortiment, netto och bytesaffarer samt olika egenskaper
t.ex. KFI samt att det hade &ven behovs att kunna zooma i modellen for att Itt se identiteten
pa varje punkt i figuren.

Denna ansats féljer andra forfattare som arbetat med portféljmodellen for analys av
leverantorer pa det sattet att upplésningen gar ned till den enskilde leverantéren. T.ex. utgar
Abdollahi et al. (2015) fran att man arbetar med var och en av leverantorerna med
utgangspunkt fran ett antal kriterier som bl.a. utgar fran den enskilde leverantdrens interna
sétt att fungera. De data man samlat for de olika kriterierna kopplar sedan Abdollahi (ibid) till
olika flermalsmetoder, nagot man naturligtvis kan gora d&ven med den ansats som presenteras
har. Det den affarsorienterade portféljmetoden har, som inte aterfinns hos Abdollahi et al.
(2015) ér inslagen av scenarioanalys.

Den ansats som presenteras har utgar fran att det kan vara mindre lampligt att i alltfor hog
grad schablonisera analyserna. Det ar en erfarenhet som dven andra anvandare av
portfoljmodellen dragit. Sa konstaterar t.ex. Thorsson och Trygg (2017) att ... Under
framforandet av det framtagna beslutsstodet hos fallforetaget uppstod diskussion géllande
riktlinjernas rimlighet inom ett foretag. Det framgick att det empiriskt krdvs mycket mer
anpassning efter mjuka varden sasom relationer och rykten...” (s. 29). Foretaget de studerade
var inte en processindustri utan hade mer karaktar av paketering och marknadsforing av
produkter, men torde dnda ha relevans for ett integrerat skogsforetag.

Sjalva portfoljvalsmetodiken har dock fatt mer grundlaggande kritik. Dubois och Pedersen
(2002) menar att férhallandet mellan foretagen ar alltfor dynamiskt och komplext for att
kunna sammanfattas i ett enda varde for ett antal kriterier, vilket portféljanalysen forutsatter.
Man skriver *...The possibilities to adjust to and to influence others (e.g. the suppliers and
their counterparts) so that they adjust, open up the ‘black boxes’ of ‘given’ parameters
implicit in portfolio models, and this necessitates recognition of the fact that the complexity
of the situation impacts on how it needs to be analysed. Two dimensions can never capture
the possible situations and actions. Moreover, the situations and actions become difficult to
distinguish when firms interact...”. Dubois och Pedersen (2002) menar i stéllet att det kan
vara mer fruktbart att studera relationen med industriell natverksteori.

Hur den har foreslagna modellen fungerar i praktiken aterstar att undersoka. Man kan dock

konstatera att de erfarenheter som den baseras pa ocksa motsvarar iakttagelser som andra
forskare inom omradet gjort.
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6 Avslutning

Tack vare detta arbete och utvecklingen av den affarsorienterade portfoljmetoden har fyra
slutsatser och resultat framkommit:

1. Att viktiga faktorer for skogsindustriell ravaruforsorjning som beslutsfattare som t.ex.
virkeschefer och motsvarande tar hansyn till i sitt arbete har kunnat identifieras.

2. Att porfoljmodeller for analys av skogsindustriell ravaruforsorjning maste ha ett
mottagningsfokus genom att analysera hur varje leverantor levererar varje enskilt
virkessortiment till varje enskild mottagningsplats samtidigt som varje virkesaffars
strategiska betydelse varderas.

3. Aitt resultatet ska anvandas till scenarioanalyser genom att verka som ett
diskussionsunderlag. Scenarioanalyserna ska gora att foretaget ser vilka affarer som &r
varda att utveckla och satsa mer resurser pa utifran givna framtida utmaningar och
scenarion.

4. Att det &r intressant att utveckla en liknade portfdljanalys for marknaden for privata
kop da det & en marknad som gar att styra med foretagets beteende. En sadan analys
skulle likna den affarsorienterade portféljmetoden fast med viss utveckling och
justering av de ingdende faktorerna for att specialisera sig mot marknaden for privata
kop.

Det finns ett behov av 6kad forstaelse for skogsindustriell ravaruforsorjning inom de skogliga
utbildningarna och skogssektorn. Att forsta vad som ar viktiga komponenter och hur de
paverkar virkesforsorjningen ger mycket insikt och kan pa sikt ge battre ekonomiska resultat
for skogsnaringen. Den affarsorienterade portféljmetoden &r inte testad utan en
vidareutveckling fran den inkomna aterkopplingen i arbetet. Valkommen att testa den
affarsorienterade portféljmetoden och fortsatt garna att vidareutveckla portfoljanalyser for
skogsindustriell ravaruforsorjning!
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Bilaga 1

Analys av virkessortimentens strategiska betydelse
for virkesforsorjningen

Analysen gors i tre steg:

Steg 1 - Viktning av huvudmal for virkesforsorjning

Steg 2 - Viktning av delmal inom virkesforsoérjning

Steg 3 - Poangsattning av virkessortimentens betydelse for delmalen

Steg 1 - Viktning av huvudmal

Satt 0-100 i den bla rutan till héger foér varje huvudmal, 0 = oviktig 100 = mycket viktig

Hur viktigt ar det att:

Mal 1 - Uppfylla forsorjningsansvaret?

Mal 2 - Balansera virkesflodet och forbattra dess kvalitet?
M3l 3 - Oka intdkterna?

0 =100,
Summan av
viktning for
huvudmalen

Steg 2 - Viktning av delmal

Satt 0-100 i den bl3 rutan till héger for varje delmal, 0 = oviktig 100 = mycket viktig

Till vilken grad tar ni hansyn till forsorjningsansvaret gentemot
er(a):
- Nuvarande industristruktur?

- Framtida industristruktur?

- Nuvarande externa samarbetspartners?

0 =100,
Summan av
viktning av
delmalen
Hur viktigt ar:
- Sortimentsbyten for att sikerstélla ravaruforsorjningen?
- Tidsbyten for att fa ett jamnare virkesflode?
- Lagesbyten for att minimera kostnader?
0 =100,
Summan av
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viktning av

delmalen
Hur mycket tar ni hansyn till:
- Foradlade produkter som ger storre vinst idag?
- Foradlade produkter som kommer ge en storre vinst i
framtiden?
- Vinst vid externforsorjning av virkesvolymer?
0 =100,
Summan av
viktning av
delmalen

Steg 3 - Podngsattning av virkessortimentens betydelse for
att uppna delmalen

Satt 1-5 i den bla rutan till hoger for varje angivet virkessortiment. Podngen som satt ar oberoende av varandra

Vilken mangd av virkessortimentet behovs for att forsorja era
nuvarande industrier?

1 = Liten mangd

5 = Stor mangd

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Vilken mangd av virkessortimentet behovs for att forsorja era
framtida industrier

1 = Liten mangd

5 = Stor mangd

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Vilken mangd av virkessortimentet behovs for att forsorja
externa industrier?

1 = Liten mangd

5 = Stor mangd

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C
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Ger sortimentsbyten av virkessortimentet, som byts bort, en
sakrare ravaruforsorjning av industrierna?

1 = Marginellt battre och sédkrare

5 = Mycket battre och sdkrare

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Ger tidsbyten av virkessortimentet ett jamnare virkesfléde?
1 = Marginellt jamnare

5 = Mycket jamnare

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Ger lagesbyten av virkessortimentet minimerade
transportkostnader?

1 = Marginellt lagre

5 = Mycket lagre

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Vilken vinst ger produkter som tillverkas av virkessortimentet pa
dagens marknad?

1 = Liten vinst

5 = Stor vinst

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Vilken vinstpotential ses i framtida produkter av
virkessortimentet?

1 = Liten vinstpotential
5 = Stor vinstpotential
Virkessortiment A
Virkessortiment B
Virkessortiment C
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Vilken vinst ger externforsaljning av virkesvolymer av
virkessortimentet?

1 = Liten vinst

5 = Stor vinst

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Analys av virkessortimentens utmaningar och hur
det paverkar virkesférsorjningen

Analysen gors i tre steg:
Steg 1 - Viktning av huvudutmaningar inom virkesforsorjning

Steg 2 - Viktning av delutmaningarna inom virkesforsorjning
Steg 3 - Poangsattning av virkessortimentens paverkan pa
delmalen

Steg 1 - Viktning av huvudutmaningar

Hur viktigt ar det med:
Utmaning 1 - Prognostisering av tillflode och efterfraga?
Utmaning 2 - Att ta hansyn till felaktiga prognoser,
sdsongsvariationer och tillredningskrav?
0 =100,
Summan av viktning for
huvudutmaningarna

Steg 2 - Viktning av delutmaningar

Hur viktigt ar det med manadsvis prognostisering av:
- Efterfragan fran industrierna?
- Tillflodet av virke?

0 =100,
Summan av viktning
for delutmaningarna

Hur viktigt ar det att ta hansyn till:

- Att prognoser kan vara felaktiga och ge negativa effekter for
organisationen?

- Sdsongsvariationer for volym/virkessortiment i tillflodet?
-Krav pa langd- och diameterférdelning?

0 =100,
Summan av viktning
for delutmaningarna
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Steg 3 - Podngsattning av virkessortimentens paverkan pa
delutmaningarna

Hur stammer den manadsvisa prognostiseringen av efterfragan
fran industrierna for foljande virkessortimentet?

OBSERVERA podngsattningen
1 =Stdmmer bra

5 = Stammer daligt
Virkessortiment A
Virkessortiment B
Virkessortiment C

Hur stammer den manadsvisa prognostiseringen av tillflodet for
foljande virkessortimentet?

OBSERVERA podngsattningen

1 = Prognostiseringen for virkessortimentet stammer bra

5 = Prognostiseringen for virkessortimentet stammer daligt
Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Hur stora negativa effekter skapas for organisationen nar den
manadsvisa prognosen av efterfragan och tillflodet ar felaktig for
foljande virkessortimentet?

1 = Marginella negativa effekter

5 = Stora negativa effekter

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C

Stéller sasongsvariationer i tillflodet for féljande virkessortiment
till problem med t.ex. farskhetskrav och lagringskomplikationer for
virkessortimentet?

1 = Marginella problem

5 = Stora problem

Virkessortiment A

Virkessortiment B

Virkessortiment C
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Hur ar de krav som finns for foljande virkessortimentet gallande
langd- och diameterfordelning i bestillningen fran industrin?

1 = Laga krav
5 = Hoga krav
Virkessortiment A
Virkessortiment B
Virkessortiment C
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Bilaga 2

Analys av nettoleverantorers strategiska betydelse
for virkesforsorjningen

Att fylla i informationen gors i tre steg:

Steg 1 - Viktning av nettoleverantérers huvudfunktioner

Steg 2 - Viktning av nettoleverantérers delfunktioner

Steg 3 - Poangsattning av nettoleverantorernas uppfyllelse av
delfunktionerna

Steg 1 - Viktning av huvudfunktioner

Hur viktigt ar det med nettoleverantorers:
Funktion 1 - Nuvarande utbud och kostnad?
Funktion 2 - Framtida utbud och kostnad?

Steg 2 - Viktning av delfunktion

Hur viktigt ar det att leverantorer:
- Levererar stor nettovolym?

- Har en lag grundkostnad, kr/m3? (inkl. avverkningskostnad och
skogsskotselkostnad dar det ar fallet)

- Har en lag transportkostnad, kr/m3?

- Har en lag administrationskostnad, kr/m?3?

Hur viktigt ar det att leverantorer har majlighet att 6ka eller
minska 6verenskomna volymer:

- over tid?
- Till 13g kostnad?
- Utan negativa effekter pa virkesmarknaden?

47

0 =100,
Summan av viktning
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0 =100,
Summan av viktning
for delfunktionerna

0 =100,
Summan av viktning
for delfunktionerna



Steg 3 - Podngsattning av nettoleverantorernas uppfyllelse
av delfunktionerna

Vilken nettovolym levererar leverantoren?
1 = Liten volym

5 = Stor volym

Leverantér A

Leverantor B

Leverantor C

Hur forhaller sig grundkostnaden (inkl. avverkningskostnad och
skogsskotselkostnad nar det &r fallet) for leverantéren, kr/m3,
jamfort med de andra leverantdrerna?

OBSERVERA podngsattningen

1 = Relativt dyr

5 = Relativt billig

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur forhaller sig transportkostnaden for leverantdren, kr/m?3,
jamfoért med de andra leverantdrerna?

OBSERVERA podngsattningen

1 = Relativt dyr

5 = Relativt billig

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur forhaller sig administrationskostnaden for leverantoren,
kr/m3, jamfért med de andra leverantorerna?

OBSERVERA poangsattningen

1 = Relativt dyr

5 = Relativt billig

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C
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Vilken majlighet finns att 6ka eller minska virkesvolymen fran
leverantoren over tid?

1 = Liten mdjlighet
5 = Stor mojlighet

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Vad ar kostnaden for att 6ka eller minska bytesvolymen fran
leverantoren, jamfort med de andra leverantérerna?

OBSERVERA poangsattningen
1 =Relativt dyrt

5 = Relativt billigt

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Vilka ar effekterna av att 6ka eller minska volymen fran
leverantoren pa virkesmarknaden?

1 = Negativa
5 = Positiva
Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Analys av nettoleverantoérers produktionsférmaga och hur
det paverkar virkesférsorjningen

Att fylla i informationen gors i tre steg:

Steg 1 - Viktning av nettoleverantorers 6vergripande produktionsféormagor
Steg 2 - Viktning av nettoleverantorers detaljerade produktionsféormagor
Steg 3 - Podngsattning av nettoleverantorernas realisering av detalj
produktionsformagorna

Steg 1 - Viktning av huvud-produktionsférmagor

Hur viktigt ar det med en nettoleverantors:
Huvudprestanda 1 - Prestation idag?

Huvudprestanda 2 - Utvecklingspotential?
0 =100,

Summan av viktning av

de Overgripande

produktionsférmagorna
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Steg 2 - Viktning av del-produktionsformagor

Hur viktigt ar det att en leverant6r kan:

- Leverera, dven i 1ag konjunktur, 6verenskommen volym?

- Halla jdmn leveranstakt?

- Skapa mervarden for era kunder, sagverk och massabruk,
gallande langd och diameter férdelning, farskhet, utseende och
inre kvaliteter?

- Vara flexibel gdllande att anpassa volym, leveranstakt och
leveranskvalitet vid behov?

Hur viktigt ar det att det finns:
- Langsiktighet i affarsrelationen?
- Fortroende och fortroendekapital i affarsrelation?

- Potential och kapacitet att kunna bli/férbli en bra
nettoleverantor i framtiden?

Steg 3 - Podngsattning av foljande nettoleverantorer

Hur ar leverantoren pa att leverera, aven i Iag konjunktur,
6verenskommen volym?

1 = Dalig, avviker mycket fran leveransplan

5 = Bra, enligt leveransplan

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur ar leverantoren pa att halla jamn leveranstakt?

1 = Dalig, leveransen kommer inte pa utsatt tid och inte heller
jamt fordelat under manaden

5 = Bra, leveransen kommer pa utsatt tid och jamt férdelat
under manaden

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C
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de detaljerade
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Summan av viktning av
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Hur ar leverantoren pa att skapa mervarden och kvalitet for era
kunder, t.ex. sagverk och massabruk, géllande langd och
diameter fordelning, farskhet, forvantat utfall av kvalitetsutfall,
utseende och inre kvaliteter?

1 = Dalig, laga mervarden och leveranskvaliteten stammer inte
5 = Bra, hoga mervarden och leveranskvaliteten stammer
Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur flexibel ar leverantéren nar det galler att kunna anpassa
volym, leveranstakt och leveranskvalitet vid behov?

1 = Inget flexibel

5 = Mycket flexibel
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C

Finns det en langsiktighet i affarsrelationen mellan er och
leverantoren?

1 = Nej, den ar kortsiktig

5 =Ja, den ar langsiktig

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Vilket fértroende och fortroendekapital finns i affarsrelation
mellan er och leverantoren?

1 = Litet fortroende och fortroendekapital
5 = Stort fortroende och fértroendekapital
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C

Har leverantoren potentialen och kapaciteten att kunna
bli/férbli en bra leverantér i framtiden?

1 = Nej, troligen inte
5 =Ja, mest troligt
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C
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Bilaga 3

Analys av bytesleverantorers strategiska betydelse
for virkesforsorjningen

Att fylla i informationen gors i tre steg:

Steg 1 - Viktning av bytesleverantoérers huvudfunktioner

Steg 2 - Viktning av bytesleverantorers delfunktioner

Steg 3 - Poangsattning av bytesleverantorernas uppfyllelse av
delfunktionerna

Steg 1 - Viktning av huvudfunktioner
Hur viktigt ar det med bytesleverantérers:
Funktion 1 - Nuvarande utbud och kostnad?
Funktion 2 - Framtida utbud och kostnad?
0 =100,

Summan av viktning
for huvudfunktioner

Steg 2 - Viktning av delfunktion

Hur viktigt ar det att leverantorer:
- Omsatter stor bytesvolym?

- Har en starkt positiv KFI, kr/m3, fér de samlade volymerna?

0 =100,
Summan av viktning
for del-funktioner
Hur viktigt ar det att leverantorer har mojlighet att 6ka eller
minska éverenskomna volymer:

- over tid?
- Till 13g kostnad?
- Utan negativa effekter pa virkesmarknaden?

0 =100,
Summan av viktning
for del-funktioner
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Steg 3 - Podngsattning av foljande bytesleverantorers
uppfyllelse av delfunktioner

Vilken bytesvolym omsatter ni med leverantéren?
1 = Liten volym

5 = Stor Volym

Leverantér A

Leverantor B

Leverantor C

Hur forhaller sig KFl och den ekonomiska nettoeffekten, kr/m3, for
de samlade volymer fran leverantéren jamfért med de andra
leverantorerna?

OBSERVERA podngsattningen

1 = Dyrt och nettoeffekten &r negativ

5 = Billigt och nettoeffekten ar positiv

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Vilken majlighet finns att 6ka eller minska virkesvolymen fran
leverantoren over tid?

1 = Liten mojlighet
5 = Stor mojlighet
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C

Vad ar kostnaden for att 6ka eller minska bytesvolymen fran
leverantoren, jamfort med de andra leverantérerna?

OBSERVERA poangsattningen
1 = Relativt dyrt

5 = Relativt billigt

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C
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Vilka ar effekterna av att 6ka eller minska volymen fran
leverantoren pa virkesmarknaden?

1 = Negativ effekt
5 = Positiv effekt
Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Analys av bytesleverantorers produktionsformaga och hur
det paverkar virkesférsorjningen

Att fylla i informationen gors i tre steg:

Steg 1 - Viktning av bytesleverantorers overgripande produktionsférmagor
Steg 2 - Viktning av bytesleverantorers detaljerade produktionsformagor
Steg 3 - Poangsattning av bytesleverantorernas realisering av detalj
produktionsformagorna

Steg 1 - Viktning av huvud-produktionsféormagor

Hur viktigt ar det med en leverantors:

Huvudprestanda 1 - Prestation idag? -
Huvudprestanda 2 - Utvecklingspotential?
0 =100,
Summan av viktning av de

overgripande
produktionsformagorna

Steg 2 - Viktning av del-produktionsférmagor

Hur viktigt ar det att en bytesleverantor kan:

- Ta emot volymer som ni byter bort?

- Leverera, aven i lag konjunktur, 6verenskommen volym?
- Halla jamn leveranstakt?

- Skapa mervarden for era kunder, sagverk och massabruk,
géllande langd och diameter férdelning, farskhet, utseende
och inre kvaliteter?

- Vara flexibel gallande att anpassa volym, leveranstakt och
leveranskvalitet vid behov?

0 =100,

Summan av viktning av de
detaljerade
produktionsformagorna

54



Hur viktigt ar det att det finns:
- Langsiktighet i affarsrelationen?

- Fortroende och fértroendekapital i affarsrelation?
- Potential och kapacitet att kunna bli/forbli en bra
bytesleverantor i framtiden?

0 =100,
Summan av viktning av de
detaljerade
produktionsférmagorna

Steg 3 - Podngsattning av féljande bytesleverantorer
Vilken mottagningsformaga har leverantéren for de volymer
som ni byter bort?

1 = Dalig mottagningsférmaga

5 = Bra mottagningsformaga

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur ar leverantoren pa att leverera, dven i lagkonjunktur, de
overenskomna bytesvolymerna?

1 = Dalig, avviker mycket fran leveransplan

5 = Bra, enligt leveransplan

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur ar leverantoren pa att halla jdmn leveranstakt?
1 = Dalig, leveransen kommer inte pa utsatt tid och inte heller
jamt fordelat under manaden

5 = Bra, leveransen kommer pa utsatt tid och jamt fordelat
under manaden
Leverantér A

Leverantor B

Leverantor C
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Hur ar leverantoren pa att skapa mervarden och kvalitet for
era kunder, t.ex. sagverk och massabruk, gallande langd och
diameter fordelning, farskhet, forvantat utfall av kvalitetsutfall,
utseende och inre kvaliteter?

1 = Dalig, laga mervarden och leveranskvaliteten stammer inte
5 = Bra, hoga mervarden och leveranskvaliteten stammer
Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Hur flexibel ar leverantéren nar det galler att kunna anpassa
mottagningsférmaga, leverans volym, leveranstakt och
leveranskvalitet vid behov?

1 = Inget flexibel

5 = Mycket flexibel

Leverantér A

Leverantér B

Leverantor C

Finns det en langsiktighet i affarsrelationen mellan er och
leverantoren?

1 = Nej, den ar kortsiktig

5 =Ja, den ar langsiktig

Leverantor A

Leverantor B

Leverantor C

Vilket fortroende och fértroendekapital finns i affarsrelation
mellan er och leverantéren?

1 = Litet fortroende och fértroendekapital
5 = Stort fortroende och fértroendekapital
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C

Har leverantdren potentialen och kapaciteten att kunna
bli/forbli en bra leverantor i framtiden?

1 = Nej, troligen inte
5 =Ja, mest troligt
Leverantor A
Leverantor B
Leverantor C
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Bilaga 4

Analys av hur strategiskt viktiga nettovolymsvirkesaffdrer ar

Analysen gérs | tva steg:
Steg 1 - Viktning av strategiska aspekter for virkesaffarer
Steg 2 - Poangsattning awv hur virkesaffaren uppfyller de strategiska aspekterna

steg 1 - Viktning av strategiska aspekter for virkesaffarer

5511 0-100 i den bl rutan nedanfir varje aspekt, 0 = oviktig 100 = mycket viktig
Hur wiktiga ar de oclika aspekterna:

- Att sikerstilla rivaruférsérjningen till de olika mottagningsplatserna

-Att sikerstilla swira virkesaffarer

-Att det inte kermmer odnskade konsekvens virkesvolymer av virkesaffaren
Atk det ar lagt KFI for virkesvolymerna

-Att ha ett jamt virkesfléde Gver dret

-Att handla med en komplett leverantir

-Att inte piverka virkesmarknaden negativt

Steg 2 - Podngsittning av hur virkesaffaren uppfyller de strategiska aspekterna

551t 1-5 i den bid rutan il higer far varje anghean virkesaffar. Podngen som satts ar oberoende av varandra

Hur mycket behdvs affaren foér att
sikerstilla rAvaruférsdrjningen till
mottagningsplats X7

0 =100, Summan av viktning for de olika aspekterna

Ger affaren virkesvolymer som  Kommer det obnskade
ar swra att fa tag pa? konsekvensvolymer | andra
virkesaffarer fran virkesaffaren

1= Mej, de ar latta att képa 1= Ja, det mycket oconskade

1 = Behdvs lite
virkesvolymer
5 = Behdvs mycket 5= Ja, virkesvolymerna ar 5= Nej, det kommer inga
mycket svara att fa tag pa oonskade virkesvolymer

Virkesaffar 1 [(Sortiment A till mottagningsplats A fran leverantor A)
Virkesaffar 2 [Sortiment A till mottagningsplats A fran leverantor B)

Virkesaffar 3 [(Sortiment B till mottagningsplats B fran leverantor A)
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Hur forhaller sig KA for
virkesaffaren kif/m?,
jamfort med de andra
virkesaffarerna

1= Relativt dyrt

5= Relativt billigt

Bidrar virkesaffaren till att
jamna ut virkesfiodet Gver dret

1 =N4gj, virkesflodet blir inte
jmnare

5 =1la, virkesflodet blir mycket
jJamnare

Sker affaren med en komplett leveramtor, dvs.

en som handlar med alla sortiment, forbrukar
alla sortiment och har en effektiv
transportawdelning

1= N+, det aringen komplett leverantor

5=1la det ar en mycket komplett leverantor

Paverkar affaren
virkesmarknaden och samspelet
mellan de andra virkesaffarerna
positivt?

1=Naj, den piverkas inte positivt

5=1Ia, det paverkas mycket
positivt
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Analhys aw har uﬂﬂ-ﬁ@.mr wirkesaffaren ar for bytesvolymieverantcrer

Analysen gors i tva steg:
Steg 1 - Vikining av strategiska aspekter for virkesbyten
Steg 2 - Poangsatining av hur virkesbytena upplyller de strategiska aspekterna

Steg 1 - Viktning av strat egisha aspelder far virkeshyten
Sat 0-100 i den bl nulan tillhger for varje aspekt, 0 = owiktig 100 = mycket viklig

Hur viktig ar de olika aspekterna:

-Att sikerstilla ravaruforsbrningen till de olika motiagningsplatsema

-Attbl av med virkesvolymer som man imtevill ha w
-Attbyta bort ostratepiska virkesvolymer och fa strategiska virkesvolymer tillbaka
-Att det ar ett lagt KR och en bra nettoeffekt for de samlade bytesvolymema
-Att ha ett jamt virkesflode dver dret
-Att handla med en komplett leveramtor
-Attinte paverka virkesmarknaden negativt
0 = 100, Summan av vikining for de olika aspekterna

Steg 2 - Pofingsattning av hur virtkesbytens uppiyler de shrategishn sspeld enmne
Salt 1-5 i den bia muban till hoger for varie angiven vickesalTar. Poaneen som satts & chemende o varanda

Hur mycket behover man virkesbytet  Hur mycket behover man bl Byter man bort ostrategizska

for att sakerstilla ravarufornstrningen  av med de virkesvolymemna  virkessolymer och far strategiska

till mottagningsplats X som man byter bort tillbakai virkesbytet

1=Llite 1=Llie 1= Nej, inget strategiskt virkesbyte

5= Mycket 5 = Mycket 5= Ja, ett mycket strategiskt virkesbyte

Virkesaffar1 {Sortiment A frin leverantor A till mottagningsplats A)
Virkesaffar 2 {Sortiment Afrin leverantor B till mottagningsplats A)
Virkesaffar 3 {Sortiment B frin leverantdr A till motiagningsplats B)




Hur forhaller sig KA och den akonomiska Bidrar virkesbytet till  Sker virkesbytet med en komplett leveramtor, dvs. Pawverkar bytet virkesmarknaden
nettoeffekten, kr/m? , for de samlade volymernai  att jamna ut handlar med alla sortiment, forbrukar alla och samspelet mellan de andra
virkesbytet jamfort med de andra virkesbytena? virkesflodet dver ret  sortiment och har en effektiv transportawdelning  virkesaffarerna positivt?
1=Dyrtoch nettoeffekten ar negativ 1= Nej 1=Nej 1=Nej

5= Biligt och nettoeffekten ar positiv 5=Ja 5=k 5=k
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Bilaga 5

Anallys aw nettovolymieverantorers kapaditet och prestation

Analysen gors tvi steg:

Steg 1- Viktning av viktiga aspekter for nettovolymleve rantorers prestation
Steg 2- Poangsattning av hur leverantoren upplyller prestationsaspekterna i virkesaffaren

Steg 1 - Wikdning av viktiga aspalter for nettownlymileveramtGners presbatiomn

Sat 0-100 i den bl nutan under varje aspelt, 0 = ovilt i 100 = mycket wiklig
Hur viktiga ar de olika aspekterna:
gt KFHOr virkeswolymen

Leverera dverens kommen volym, ven 1 lagkonjunktur
-Hilla jamnn leveranstakt

-Skapa mervardenfor era kunder, sigverk och massabruk, gallande langd
och diameter fordelning, farskhet, utseende och inre kvaliteter?

-Varaflexibelgillande att anpassa volym, leveranstakt och
leveranskwalitet vid behov?

-Att det finnsfortroende och fortroendekapital affarsrelationen

-Att det &r finns en affarstrogenhet
-Mdajlighet att forandra affarsvolymeniver en langre tid

0 = 100, Summan av viktning for de olika aspekterna

Steg 2 - Po@ngsattning av hur leveramtonen uppifyler prestationsaspeldenna i virkesalffnsmn

Sat 1-5 i den bla ruban till hoger for varje h virkesalffar_ F sabsar

Virkesaffar 1 {Sortiment A till mottagningsplats A fran leverantor A)
Virkesaffar 2 {Sortiment A till mottagningsplats A frén leverantor B)
Virkesaffar 3 {Sortiment B till mottagningsplats B frin leverantdr A)

Hur forhbller sig KFl
for virkesaffaren,
kr/m3, jamfort med
de andra
virkesaffarerna?
1= Relativt hégt

5= Relativtlagt

Hur ar leverantdren  Hur ar leverantbren pa att hilla jann
paatt leverera, Sven | leveranstakifor affSrsvolymen?

lag konjunktur,

overenskommen

affarswolym?

1=Dalig awiker 1=Dalig, leveransen kommer inte p&

mycket frin utsatt tid och inte heller jamt fordelat
leveransplan under ménaden

5= Bra, enligt 5= Bra, leveransen kommer pé utsatt
leveransplan tid och jamt fordelat under mnaden
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Hur ar leverantoren pd att skapa mervardenoch
kvalitet for era kunder, t.ex. sigverk och massabruk,
gallande langd och diameter fordelning, farskhet,
forvantat utfall av kvalitetsutfall, utseende och inre

kvaliteter i virkesaffaren?

1=Dalig, ldga mervarden och leveranskvaliteten

stammer inte

5 =Bra, hbga mervarden och leveranskvaliteten

stammer

Hur flexibel&r leverantoren nar Vilket forbroende och
det galler att kunna anpassa Tortroendekapitalfinns i

volym, leveranstakt och

leveranskvalitet vid behov i

virkesaffaren?
1 = Ingetflexibel

5 = Mycket flexibel

affarsrelation mellan er
och leverantdren i
virkesaffaren?
1=Litetfortroende och
fortroendekapital

5 =Stortfortroende och
fortroendekapital

Vilken
affarstrogenhet
finns det for
virkesaffaren?

1 =Lihen
affarstrogenhet

5=Stor
affarstrogenhet

Vilken mbjlghet finns att
Frandra virk i

frin leverantoren over
tid gallande
virkesaffaren?

1 = Litem méjlighet

5 =Stor mbjlighet
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Anallys aw bytesvolymileverantirers kapaditet odh prestation

Analysen gors 1 i steg:

Steg 1- Viktning av viktiga aspekter for byteswolymleverantorers prestation
Steg 2- Poangsattning av hur leverantoren uppfyller prestationsaspekterna i
virkesaffaren

Steg 1 - Wildning av viltigs aspelder for byteswohpmleverantGners prestation
Sat 0-100 i denbb rutan till hoeer far vare aspekt, 0= owiktig 100 = mycket wikte

Hur viktiga ar de olika aspekterna:

-Ta emot overenskommen bytesvolym

Leverera dverens kommen volym, aven i agkonjunktur

-Hilla jamn leveranstakt

-Skapa mervardenfor era kunder, sigverk och massabruk, gallande langd och
diameter fordelning, farskhet, utseende och inre kvaliteter?
-Varaflesibalgillande att anpassa volym, leveranstakt och leveranskvalitet vid
behov?

-Att det finnsfortroende och fartroendekapital affarsrelationen

-Att det &r finns en affarstrogenhet

-Mdjlighet att forandra affarsvolymeniver en langre tid

0 = 100, Summan av vikining for de olika aspekterna

Steg 2 - Pod@ingsattning av hur leveramtGnen wpplfyller prest ationsaspeldensa i
wiirloes afffEnen
oberoende a waranvda

Vilken Hur ar leverantoren pa att  Hur ar leverantdren paatt hilla
mottagningsformira leverera, Gven i jamnleveransiakt?

har leverantéren for lagkonjunktur, de

de volymersomni  dwerenskomna

byter bort? bytesvolymema?

1=Dilig 1=Dalig, awviker mycket 1= Dalig leveransen kommer

mottagningsformaga fran leveransplan inte pd utsatt tid och inte heller
jamt fordelat under mdnaden

5=Bm 5=Bra,enligt leveransplan 5= Bra, leveransen kommer p&

mottagningsforméaga utsatt tid och jamt fordelat
under manaden

Virkesaffarl {Sortiment A frin leverantor A till mottagningsplats A)

Virkesaffar 2 {Sortiment A frin leverantor B till motiagningsplats A)

Virkesaffar 3 {Sortiment B fran leverantor A till motiagningsplats B)
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Hur ar leverantdren pa att skapa Hurflesdbel 3r leverantoren  Vilket fortroende och  Vilken Vilke n mbjlighet finns att
mervirdenoch kvalitet for era kunder, nar det galler att kunna fortroendekapital affarstropenhet forandra virkesvolymen
tex. sigverk och massabruk, gallande anpassa finns i affarsrelation  finns detfor frin leverantoren dver tid
Iangd och diameter fordelning, farskhet,  mottagningsformaga, mellan er och bytesaffaren? gillande virkesaffaren?

forvantat utfall av kvalitetsutfall, utseende leverans volym, leveranstakt leverantdren?

och inre kealiteter?
1= Dalig, I5ga menvarden och
leveranskvaliteten stammer inte

5= Bra, hoga mervarden och
leveranskvaliteten stammer

och leveranskealitet vid
1 = Ingetflexibel 1=Litetfortroende  1=Liten 1 =Liten mojlighet
och fortroendekapital affarstrogenhet

5 =Miycket flexibel 5=Stort fortroende 5= Stor 5 =Stor mojlighet
och fortroendekapital affarstrogenhet
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