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Forord

Detta examensarbete dr frimst avsett att anvéindas som ett komplement for det framtida
strategiska arbetet for ledningen pa Viaderstad i Litauen: styrelse och VD. Forhoppningen
ar dven att detta arbete skall inspirera andra studenter att gora foretagsutvecklande
analyser och gréva djupare. Vad ar det som star bakom en snabb tillvixt pa foretaget och
vad behdver goras for att tillvixten skall fortsdtta ménga ar framaét.

Jag vill rikta ett tack till Crister Stark, Vaderstad-Verkens styrelseordférande, som genom
sitt godkdnnande av studien mgjliggjorde sammanstéllningen av rapporten. Jag vill ocksé
tacka Anette Johansson som réttade min déliga svenska, Marcus Wigren pa Viaderstad-
Verken AB som hjélpte mig att hitta Anette och Thomas Bjorklund for hans stora
engagemang, forstdnd och tdlamod.



Sammanfattning

Viderstad-Verken AB ir ett familjeforetag, som dr en ledande tillverkare av sémaskiner
och jordbearbetningsredskap 1 Europa. Foretaget séljer sina produkter genom elva egna
dotterbolag och ett stort antal importorer 1 hela vérlden. Jag har valt att titta pa ett av de
elva dotterbolagen namligen det litauiska eftersom jag sjilv ér litauer och har jobbat pé det
foretaget 1 sex ar. Huvudsyftet med arbetet &r att undersdka om Viderstad i Litauen har en
tillrackligt stark afférsplattform for att kunna existera och véixa manga ar framat. Vad ér
det som star bakom foretagets snabba tillvaxt och slutligen komma fram till ett antal
rekommendationer for Vaderstad Litauens framtida strategiarbete.

Arbetet grundar sig pé tre olika analysmodeller. Affarsplattformen, SWOT-analys och
Snabbvixarnas drivkrafter. Affarsplattformen ar en modell utvecklad av Magnus Klofsten
ar 1992. Den beskriver atta grundstenar: Foretagets idé, Produkt, Marknad, Organisation,
Kompetens, Drivkrafter, Kundrelationer och Ovriga relationer som ir visentliga for
foretagets tillvaro och overlevnad. | SWOT-analysen analyserar jag styrkor, svagheter,
mojligheter och hot hos foretagets avdelningar och teamet 1 sin helhet. Jag ocksa
analyserat vad som ligger bakom den snabba tillvixten pa Vaderstad Litauen och dér
anvénde jag Thomas Ahrens modell, som han beskriver i1 sin bok Snabbvixarnas
drivkrafter.

Analysen visar att Vdderstad Litauen mycket snabbt har uppnétt en héllbar och mycket
god afférsplattform tack vare att det &r ett dotterbolag till Vaderstad-Verken AB, ett
foretag med hogkvalitativa fardiga produkter och koncept. De flesta grundstenarna dr idag
pa hog niva. Det giller att halla sig till det och forsoka utveckla kompetenser for att bli
riktigt professionella inom respektive omrade.

SWOT-analysen visar att Vaderstad Litauen har manga starka sidor (Strengths) och
mojligheter (Opportunities), men att det ocksa finns nagra svagheter (Weaknesses) och hot
(Threats) som kan hindra foretagets snabba tillvixt i framtiden.

Foretaget vixer snabbt och utvecklas som alla snabbvixande foretag enligt
livscykelkurvans faser. En snabbt vixande marknad gér igenom fyra faser (pionjarfasen,
briannglasfasen, turbofasen och efterbrannkammaren) med tre svéra dvergangar under
forloppet som borjar med att behovet av produkten ir identifierat, till slutet da dess
potential dr exploaterat. EU:s investeringsstod kommer med hog sannolikhet att forsvara
Viderstad Litauen frdn snabbvéxarnas baksmalla.

”Det ar lattare att klattra upp till toppen én att sitta kvar diar” sa en av forsiljarna pa
Viderstad Litauen. Alla grundstenar for affarsplattformen finns pa plats. Det enda som
krévs att behalla den teamanda som funnits och fortfarande finns pa foretaget. Vill
foretaget vixa och utvecklas méste den andan finnas kvar.

Arbetet har visat att bakom allt som hént och hinder pa Véderstad Litauen ligger symbios
mellan ”hardware” — produkt och “’software” — ménniskan. Sa l4nge symbiosen
hogkvalitetsprodukt, arbetsglada och ambitidsa teammedlemmar finns pa foretaget
kommer det att utvecklas och véxa. Att behélla den symbiosen i framtiden &r det storsta
bekymret som Viaderstad Litauens styrelse och VD har.



Summary

Viderstad AB is a family business, which is a leading manufacturer of drills and tillage
equipment in Europe. The company sells its products through eleven subsidiaries and a
large number of importers worldwide. I have chosen to look at one of the eleven
subsidiaries in Lithuania as I am Lithuanian and I’ve been working in the company for six
years. The main aim of this work is to investigate whether Véderstad in Lithuania have a
sufficiently strong business platform in order to exist and grow for years to come. What is
behind the company's rapid growth, and finally arrive at a number of recommendations for
Viderstad Lithuania's future strategy work.

The work is based on three different analytical models. Business Platform, SWOT analysis
and fast growers driving forces. The business platform is a model developed by Magnus
Klofsten in 1992. It is described by eight pillars: Company's Idea, Product, Marketing,
Organisation, Skills, Incentives, Customer Relations and Other Relationships that are
essential to its existence and survival. In SWOT analysis, I analyze Strengths,
Weaknesses, Opportunities and Threats of the company's departments and the team as a
whole. I also analyzed the factors behind the rapid growth of Viderstad Lithuania and
where I used Thomas Ahrens model, which he describes in his book's Fast Growers
Driving Forces.

The analysis shows that Lithuania Viderstad very rapidly acquired a very good and
sustainable business platform because it is a subsidiary of Viderstad AB, a company with
high quality products and concepts. Most foundations are now at a high level. You have to
stick with it and try and develop skills to become truly professional in their respective
fields.

SWOT analysis shows that Vidderstad Lithuania has many Strengths and Opportunities,
but that there are also some Weaknesses and Threats which could hinder the company's
rapid growth in the future.

The company is growing rapidly and evolve as all fast-growing companies accordingly to
lifecycle phases. A rapidly growing market goes through four phases (Pioneer phase,
Burning-glass phase, Turbo phase and After the combustion chamber phase) with three
difficult transitions during the process that begins with the need for the product is
identified, to the end when its potential is exploited. EU's investment most likely will
defend Véderstad Lithuania from fast-growers hangover.

"It is easier to climb to the top than to stay there," said one of the salesman in Viderstad
Lithuania. All foundations for the business platform are in place. The team spirit that
existed and still exist in the company is all that is required today. This is must for the
company’s growth and development.

This work has shown that behind everything that happened and is happening in Lithuania
is Vaderstad symbiosis between "hardware" - the product and "software" - manpower. As
long as the symbiosis between high quality product and work happy/ambitious team
members will stay - the company will develop and grow. To maintain the symbiosis in the
future is the main concern as Viderstad Lithuania board and MD.
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1. Inledning

1.1. Bakgrund

Viderstad-Verken AB ir ett familjedgt foretag, uppkallat efter orten dér foretaget ér
verksamt. Foretaget grundades 1962 av Rune och Siw Stark, som startade en mekanisk
verkstad pa sin gard och borjade tillverka jordbruksredskap at lantbrukare i trakten. Under
denna period fanns det 30 hektar brukningsbar jord pa garden. Frdn denna blygsamma
start har Viderstad vuxit till en koncern med 600 anstéllda som idag arbetar i en modern
fabrik.

Produktionsenhetens yta dr idag 36 000 kvadratmeter. Foretaget dgs fortfarande av
familjen Stark och alla fyra barnen i andra generationen Stark ar idag involverade 1
ledningen. Dottern Christina Stark ar verkstéllande direktor och dldste sonen Crister Stark
ar arbetande styrelseordforande.

Viderstad-Verken AB tillverkar flexibla maskiner for jordbearbetning och sédd och de
maskinerna dr utmérkt redskap oavsett odlingssystem.

Den lilla verkstaden som Rune Stark en géng startade, &r nu ett stort fabrikskomplex, flera
tusentals kvadratmeter storre &dn ursprunget.

Idag finns Véderstad-Verken AB pa 30 marknader i hela vérlden med ett antal importdrer
och 11 dotterbolag och expansionen fortsitter 1 oférminskad takt.

1996 borjade Viderstad-Verken att sdlja sina maskiner 1 Baltikum genom en import6r och
redan under forsta aret sdldes ndgra maskiner dit. Antalet sdlda maskiner i Baltikum 6kade
successivt och for att kunna vara sa nira sina kunder som mojligt, kunna ge bista mojliga

service och oka forsiljningen, etablerades 2002 tre dotterbolag i Baltikum — ett i Estland,

ett 1 Lettland och ett i Litauen.

(Killa: www.vaderstad.com, bok ”Viderstad 1962-2007”)

1.2. Syfte

Huvudsyftet med arbetet dr att komma fram till ett antal rekommendationer for ett for
Viderstad Litauen framtida strategiarbete med fokus pé organisationsuppliagg. I arbetet
kommer att undersdkas om foretaget har en barande affarsplattform, vilken &r grunden for
foretagets existerande. Foretagets organisation kommer att utvirderas och beskrivas med
en SWOT analys vilken kommer att kopplas till olika forslag vad i organisationen skulle
kunna forandras for att effektivisera forsiljning och service och dessutom leda foretaget
mot en fortsatt stadig tillvixt. Dessutom kommer effekter av verksamhetens snabba
tillviaxt undersdkas och analyseras.



1.3. Avgransningar

Viderstad-Verken AB har elva dotterbolag 6ver hela vérlden och varje dotterbolag har en
organisation som anpassats just for den specifika marknaden. Jag har valt att inrikta mig
bara pé dotter bolag i Litauen: Vaderstad - Litauen, vilket under sista ar har visat stindig
tillvixt med hog forséljning och blivit en viktig pusselbit i Vaderstad-Verken AB gruppen.

1.4. Malgrupp

Arbetet vander sig i forsta hand till ledningsgruppen for Véaderstad-Verken AB, men dven
till anstillda pd UAB ”Véderstad”

1.5. Disposition

Kapitlet Praktisk metod beskriver hur arbetet 4r genomfort. Kopplingen mellan teorier om
affarsplattformen, dess underteorier och snabbtillvéxt studeras. Senare presenteras
intervjumetodiken och teman 6ver vad de olika intervjuer handlar om. Hér presenteras
ocksa hur de intervjuade personerna valdes ut och en kort beskrivning av respektive
person. Slutligen diskuteras min roll som intervjuare och relevansen av intervjuerna.

I kapitlet Teoretisk referensram presenteras de teoretiska tankesatt vilka dr grundstenar for
arbetet. De valda teorierna ér affarsplattformen, snabbvéxarnas drivkrafter och SWOT-
analys. De viktigaste delarna i arbetet dr analysen av hur det undersokta foretaget ar idag,
vad foretaget har for starka och svaga sidor och vad som ligger bakom fGretagets
snabbtillvixt.

I kapitlet Teori beskrivs de teorier som dr tilldmpade 1 arbetet. Affarsplattformens atta
grundstenar Idé, produkter, marknad, organisation, kompetens, drivkrafter, kundrelationer
och Ovriga relationer presenteras s som de &dr beskrivna i Magnus Kloftens modell

” Affarsplattformen” (Klofsten, 2002).

Dessutom presenteras nagra av snabbvéxarnas drivkrafter (Thomas Ahrens, 2005): Fokus
och produktblomman, nycklarna till 1dngsiktig expansion, tdltorganisation, det symboliska
kraftfulla ledarskapet, drivkraft dr basen. For att kunna fordjupa mig foretagets nuvarande
situation jag anvinder SWOT-analys vilket presenteras i samma kapitel.

I kapitlet Viderstad Litauen nuldgesanalys analyseras dagens UAB Viderstad. Analysen
ar grundad pé djupintervjuer med anstillda och kunder, dér frigorna var uppstillda for att
kunna forstd pd vilken niva Affarsplattformens étta grundstenar dr pa foretaget, vilka
drivkrafter som finns och vad foretaget har for starka och svaga sidor. Hér gors en djup
analys av var foretaget befinner sig i dag och vilka hot som finns for foretaget i framtiden.

I kapitlet Vision och strategi diskuteras och analyseras vilka atgérder som maste (kan) tas i
framtiden for att Viaderstad Litauen skulle kunna hélla en tillfredstéllande tillvéxtniva i
framtiden: hur modellen affarsplattformens grundstenar kan vidareutvecklas for att kunna
na hog niva, hur drivkrafter kan behéllas for att personalen ska vara motiverad att ga
framdt och aktiedgare vara ndjda med verksamheten i Litauen.



2. Praktisk metod

Detta kapitel beskriver hur arbetet 4r genomfort. Kopplingen mellan teorier om
affarsplattformen, snabbvéxarnas drivkrafter och SWOT analys tillimpas som
beslutsgrund for framtidsvision och strategi. Senare presenteras intervjumetodiken och
teman vad de olika intervjuerna handlade om. Hér presenteras ocksa hur de intervjuade
personerna valdes ut och det finns en kort beskrivning av respektive person. Slutligen
diskuteras min roll som intervjuare och relevansen av intervjuerna.

2.1. Metodik

Arbetets problemformulering kommer med foljande fragor:

Till vilken niva har Véderstad Litauen utvecklat sin atta grundstenar?

Vilka drivkrafter star bakom foretagets snabbtillvéixt?

Vilka starka och svaga sidor finns pé foretaget?

Vad kan hjilpa och vad kan forhindra foretagets positiva tillvaxt i framtiden?

Som primérdata anvéndes personliga intervjuer.

2.2. Val av teoretisk referensram

For att kunna analysera varfor foretaget Vaderstad Litauen har visat stark tillvaxt under
sina 7 ar i Litauen, valde jag att anvinda Magnus Klofstens Affarsplattforms atta
grundstenar som bas och komplettera med Snabbvixarnas drivkrafter (Thomas Ahrens).
Dessutom gjordes en SWOT analys gjordes for att fa en bild av var foretag befinner sig i
dag, vart det dr pa vig och hur man kan paverka foretagets framtidsutveckling.

All litteraturs6kning gjordes innan intervjuerna. Med hjélp av intervjuer fick jag detaljerad
information angdende det undersokta foretaget. Intervjuerna var nddvéndiga for att kunna
forsta foretagets verklighet. Intervjuer med anstillda pé foretaget och med kunder
genomfordes i borjan av 2009.

Efter insamling av all data och nir intervjuerna var klara, analyserade jag materialet och
informationen med hjélp av den valda teoriramen.

2.3. Intervjumetodik

Alla intervjuer skedde genom personlig kontakt. Intervjuer med anstillda genomfordes
under januari ménad, och de skedde ihop med personliga utvecklingssamtal, som foretaget
har varje ar. Fragor till examensarbetet passade bra som utvecklingssamtal och jag tycker
jag fick bra och 6ppna svar. Fragor presenterades pd e-mail en vecka innan intervjun.



Kunderna intervjuades ocksd genom personlig kontakt. Intervjuerna sammantréffade med
ordinarie kundbesok och blev dérfor utspridda under tva januari-mars 2009. Svar
antecknades under hela intervjun.

Anstillda fick dels fragor som ticker alla atta grundstenar for affarsplattformen
(frageformulér ar tagna fran boken ”Afférsplattform” (Magnus Klofsten) (Bilaga 1), dels
Oppna fragor om drivkrafter (Bilaga 2), och de fick gora en SWOT analys om Viaderstad
Litauen organisation, administration, reservdelar, service, forséljning och foretagsledning
(VD).

Kunder fick en forenklad version av frageformuliret om foretagets grundstenar (Bilaga 3)
och fick dessutom identifiera Véderstad Litauen starka och svaga sidor (SWOT-analys).

2.4. Val av intervjuade personer

Viderstad Litauen dr ett litet foretag sd intervjuerna skedde med alla anstéllda pa
foretaget: Ausra Tamosaitiene (administration), Gintautas Lincevicius (service
koordinator), Jonas Steponaitis (service), Gintautas Vaiciunas (service), Mindaugas
Kreipavicius (reservdelar), Raimundas Stankunas (reservdelar), Mantas Orla (séljare),
Gediminas Celka (séljare).

For att kunna fa sa bred bild som mgjligt av kundsidan, valde jag att intervjua kunder som
representerar olika gardsstorlekar, eftersom deras syn och tankar kan skilja beroende pa
storlek av verksamheten. Jag valde att intervjua tre dgare av stora gardar (1000-6000 ha),
tre dgare av mellan stora gardar (400-800 ha) och tre dgare av mindre gardar (200-300 ha).
Utvalda kunder besoktes och intervjuade personligen under en “vanlig”
kundbesdksrundan.

Stora gérdar:
e Petras Ivanauskas, en av dgarna och vd for Lygumu ZUB, 6000 ha, storsta enskild
kund till Védderstad” Litauen (véxtodling, mjolk)
e Valdas Lebeda, dgare av Papiles ZUB, 5000 ha (véxtodling, mjolk)
e FEdikas Drupas, dgare av Pelaniskiu ZUB, 1500 ha (véxtodling, mjolk)

Mellan stora gérdar:
e Romualdas Kubaitis, lantbrukare, 500 ha (vixtodling).
e Vidmantas Janeliunas, lantbrukare, 450 ha (vixtodling)
e Aleksas Pocius, lantbrukare, 500 ha (vixtodling)

Mindre gérdar:
e Algis Kisielis, lantbrukare, 280 ha (viaxtodling, mjolk)
e Jonas Kazenas, lantbrukare, 270 ha (védxtodling)
e Darius Becius, lantbrukare, 300 ha (vixtodling)
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2.5. Relevans hos intervjuer

Alla intervjuer skedde under positiva och 6ppna former, men det finns en kénsla av att
anstéllda inte var riktigt ppna nar det gdllde SWOT analyserna. Det kéindes som om en
del av de anstéllda var for positiva till sina kollegor och inte var villiga att identifiera
negativa sidor. Lantbrukarna och dgare till gdrdar kom med korta och konkreta svar.

Det kan vara sa att en del svar inte var riktigt 6ppna, bade vad det géller anstillda och
kunder, pa grund av att intervjuande person dr VD pa Viderstad Litauen. Viss information
kan ocksé ha forlorats eftersom intervjuerna inte var bandade.

2.6. Foretagsfakta

Foretagsfakta som finns i detta examensarbete ar tagen frain CRM (Custom Relationhip
Management) system, arsredovisningar och Internet (www.vaderstad.com). Jag sjilv
jobbar pa foretaget och kunde darfor 1itt fa all relevant data.

3. Teoretisk referensram

I detta kapitel presenteras teoretiska tankesétt vilket dr grunden for arbetet. De valda
teorierna dr ”Affarsplattformen”, ”Snabbvéxarnas drivkrafter” och ’SWOT-analys”. Den
viktigaste delen i arbetet dr analysen av hur UAB ”Viderstad” dr i dag, har det uppnétt
Affarsplattformen? Vilka drivkrafter gor att foretaget vixer snabbt och vilka ar foretagets
svaga och starka sidor? Vilken handlingsstrategi skall foretaget ha i1 framtiden?

3.1. Teorier

3.1.1. Affarsplattformen

Affarsplattformens modell introducerades av Magnus Klofsen och beskrevs detaljerat i
hans bok Affarsplattform, SNS forlag 2002. Den tankemodell som presenteras i boken
innebdr en forenkling av verkligheten och ger inspiration och katalys till att komma vidare
i foretagets utvecklingsprocess. Magnus Klofsen beskriver den nddvéandiga helhetssynen i
det tidiga foretagandet och presenterar atta grundstenar till foretagets affarsplattform, vilka
man redan som nystartat foretag kan borja arbeta med under sin utvecklingsfas.

Ett foretag som har funnits pa marknaden i fem ar och vuxit mycket starkt moter nya
utmaningar varje dag som kommer. Foretagsanalys enligt affarsplattformsmodellen ger
subjektiva bedomningar, vilka baseras pa “mjuka” faktorer. Affarsplattformen tillsammans
med SWOT analys (Strengths, Weaknesses, Opportunities och Treats) och ekonomianalys
ger en mycket klar bild av vad som hénder inom foretaget, visar vilka kortsiktiga och
langsiktiga beslut som méste tas for att foretaget skall kunna vixa och expandera.

For att ett nystartat foretag skall kunna 6verleva maste foretaget ha etablerat

affarsplattformen redan fran borjan eller i ett véldigt tidigt stadium. Detta géller ocksa for
”dldre” foretag om de haller pa med att expandera, investera eller vill bygga om sin
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organisation. Om en affarsplattform uppnas, sa sker det under de tva till tre forsta aren av
foretagets utveckling. Affarsplattformmodellen passar for alla typer av foretag inom olika
branscher. For att dverleva och kunna véxa maste alla foretag ha en affarsplattform, vilken
1 sin tur bérs av tta grundstenar som alla maste finnas pa plats. Alla de atta grundstenarna
maste vara tillrackligt stora for att kunna béra upp affarsplattformen. De étta
grundstenarna ir: 1dé, Produkt, Marknad, Organisation, Kompetens, Drivkrafte,
Kundrelationer och Ovriga relationer. Alla grundstenar méste vara pé en viss niva for att
foretaget skall kunna vara framgéngsrikt under en lédngre period. Varje grundsten dr mer
eller mindre externt eller internt orienterad. Produkt, Marknad, Kundrelationer och Ovriga
relationer hor till mer externt orienterade grundstenar. Idé, Organisation, Kompetens och
Drivkrafter hor till mer internt orienterade grundstenar. (Magnus Klofsen, 2002)

Det finns villkor for att ett foretag skall vara 16nsamt. Det maste finnas en fardig produkt
som accepteras av kunder, det maste finnas en marknad f6r produkten och marknaden
skall helst vara lonsam.

3.1.2 De atta grundstenar

Alla atta grundstenarna behdvs som fundament. Vilka av den som maéste utvecklas och
bearbetas 1 ett visst skede varierar fran foretag till foretag. Alla grundstenar finns hos alla
foretag, men de dr av olika karaktir och storlek och darfor har det givits tre nivaer som
visar hur utvecklade grundstenarnas egenskaper ir: ldg medel och hog. Om négon av
grundstenarna befinner sig pa 1ag niva, maste den hojas, for att foretaget inte skall lida 1
framtiden. For en etablerad affarsplattform krévs det minst medelniva pd grundstenarna:
idé, kompetens och Ovriga relationer, medan Produkt, Marknad, Drivkrafter och Kunder,
de maste vara utvecklade till hdg niva. (Magnus Klofsen, 2002)

Idé

Allt vi gor borjar med idé. En affarsidé maste vara mycket val genomtiankt innan den
skulle forvirkligas. Vad ar det for produkt man skall syssla med? Skall man tillverka eller
skall man bara silja? Skall det vara en fardig produkt eller skall det vara ndgon detalj som
kan anviindas i tillverkning av andra produkter? Ar det 1onsamt att borja forvirkliga idén?
For att kunna véxa och utvecklas méste det finnas en id¢, som anger foretagets inriktning.
Kan man snabbt formulera och fortydliga idén har man nétt medelniva (Magnus Klofsen,
2002).

Produkt

Alla tillverkande foretag lagger ner mycket tid och resurser pa att utveckla produkter.
Produkten &r det viktigaste foretag har. Utan produkter finns det ingenting att sélja.
Genom att ta fram en produkt definierar foretag mycket klart sin marknad. Produkten
maste vara fardig och accepteras av kunder, dérfor maste den grundstenen vara utvecklad
till hog niva (Magnus Klofsen, 2002).

Marknad

Att definiera en marknad innebdr att foretaget tydliggdr med vilka kunder det avser att
gora affdrer. Det ldttaste skulle vara att identifiera och vélja ut ndgra kundkategorier, vilka
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skulle vara mest intressanta for foretaget, men foretaget maste ga ett steg langre och
definiera en marknad som ér tillrackligt stor och tillriacklig [6nsam. Da nér foretaget hog
niva pa den grundstenen. Marknad och id¢ dr de svéraste grundstenarna att arbeta med
(Magnus Klofsen, 2002).

Organisation

Organisationsstrukturen i unga och sma foretag brukar vara enkel, flexibel och informell. I
bdrjan brukar det vara nagra entusiaster som forsoker att fa allt att fungera (att utveckla
produkt, definiera marknad, hitta forséljningskanaler, logistik osv). Snart utvecklas en
organisation bestdende av viktiga funktioner som t ex ekonomi, marknadsforing och
produktion. En vil utvecklad organisation skall ha tydligt definierade roller och
funktioner. Smé och medelstora foretag vill ofta ha en struktur som ger utrymme for
flexibilitet och kreativitet. Det ar inte latt att hitta rétt personer for olika roller inom
foretaget. Detta dr dock viktigt for att gynna foretagets tillvéxt och utveckling (Magnus
Klofsen, 2002).

Kompetens

Utan kompetent personal it foretaget domt till att férsvinna frdn marknaden.
Foretagsgrundare och foretagsnéra aktorer ar oftast hogutbildade och har 1 flera fall 1ang
yrkesbakgrund inom sina omraden. Om det dr flera foretagsgrundare, maste de
komplettera varandra. Det som kan vara svarare &r att hitta tillrackligt kompetent personal
for att foretaget skall kunna vixa och expandera utan storre fordndringar av
organisationen. Det ar alltid mojligt att utveckla kompetens. Det finns olika
samarbetspartners och kurser ddr man kan lédra sig mycket (Magnus Klofsen, 2002).

Drivkrafter

Foretagets utveckling beror till stor del pa personer med starka drivkrafter och stort
engagemang for verksamheten. Detta géller inte bara grundarna utan ocksé andra
foretagsndra personer. Att grundstenen finns pa hog nivé redan vid starten beror pa att den
ar en forutsittning for att ett foretag 6verhuvudtaget skall uppstd. Om foretaget skall vixa
och vara progressivt méste denna grundsten finnas pd hog niva

Kunder

Utan kunder kommer foretaget inte att tillforas de intidkter som dr nddvéndiga for dess
utveckling. Det maste finnas tillrackligt med kunder och kvalitet 1 kundrelationerna.
Foretaget méste vara accepterat av kunder som trovéardig leverantdr. Vid grundandet finns
inga etablerade kundrelationer och de maste snabbt etableras. Denna grundsten méste vara
utvecklad till hog niva och det &r relativt latt att méita hur manga kundrelationer det finns
och vad de bidrar med.

Ovriga relationer
Relationer ér en del av den ménskliga naturen. Vi har relationer pé arbetet, relationer till

grannar och relationer till butiker och andra leverantorer (Evert Gummesson,
Relationsmarknadsforing: frn 4P till 30R). En viktig del i ett foretagets verksamhet ar
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etablering av finansiella och andra relationer. Flera relationer (utéver kundrelationer) ar
till sin karaktér strategiska och de dr vanliga redan vid grundandet.

3.2. Snabbvéxande foretag

Ett foretag kan fordubbla sin omséttning vart tredje ar pé tva sitt. Foretaget kan véxa via
foréarv eller foretaget kan skapa sig en sé stark marknads- och produktposition att det vixer
av egen kraft med mer dn 25% procent per ar, utan foretagskop. (Snabbvéxarnas
drivkrafter, Thomas Ahrens).

Mycket ofta dr 1onsamhet i ett snabbviaxande foretag dr bara medlet och inte malet for att
utveckla foretaget. Det som karakteriserar ett snabbviaxande foretag dr hogt tempo for
Overraskning av kunder och konkurrenter, fokusering pa tillfredstéllande av kundbehov,
flexibilitet, snabba, enkla och jordnéra 16sningar och hog kvalitet for allt de gor.

Thomas Ahrens jamfor i sin bok ”Snabbvixarnas drivkrafter” tillvéxt i for snabbvixande
foretag med att springa dver tunn is, dir man kan halla sig uppe sa linge man springer fort.
Stannar man till, sjunker man genom isen och tar sig kanske inte upp igen. Nér foretaget
tappar méanga av sina styrkefaktorer (stark produkt-/marknadsposition, en stark ledning
och motiverade medarbetare), dr isen dr sa tunn att den brister.

Snabbtillvixt ger mdjlighet for foretag att hoppa dver ménga problem och ger
gratiseffekter. Standigt 1arande (hogt tempo och framgang skapar ett foretagsklimat dar
motivationen dr pa topp), sjalvfortroende (personal vagar att satsa), automatisk
rationalisering (alla tvingas dagligen rationalisera bort det som inte dr nddvindigt) och inte
minst 16nsamhet. (Snabbvixarnas drivkrafter, Thomas Ahrens).

3.2.1. Fokus och produktblomman

Snabbviéxarna utmairks av en stark fokusering. Fokusering ger en mojlighet att bli bést i sin
nisch och skapar kunskapsledarskap. Ett starkt fokus hjdlper ocksa foretaget att na
dominans pé sin marknad — att bli nummer ett kréver helt enkelt koncentration.

Fokusering ger kunskaps- och volymledarskap inom den valda nischen.
Volymexpansionen ger fokusering, eftersom man bara hinner dgna sig at
huvudverksamheten, vilket ger ytterligare volym... Fokusering skapar sa kallade goda
spiraler. (Snabbvixarnas drivkrafter, Thomas Ahrens)

3.2.2. Nycklarna till 1angsiktig expansion

Tjéansteforetag och produktforetag har bada svara resor nir de vixer. Men resorna ér olika.
Om ett produktforetag vill komma nérmare marknaden och vill ha nirheten till kunden ér
etablering av dotterbolag ofta det bista séttet. Baksidan av det dr att mycket resurser sugs
upp av kundspecifika ldsningar pa olika marknader och att man méste bygga lokala
organisationer (Rekrytering, lokalanskaffning och administration).
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3.2.3. Téltorganisation

Taltkulturen gor att de anstéllda fér ett beteende som stodjer tillvixten. Det skapar en
ordddhet infor att géra misstag och se dem som lidrospan. Medarbetare i en tdltorganisation
tar forandringar som mojligheter istillet for hot. Prioriteringar kastas om fort men inte alla
klarar att leva 1 dynamisk miljo.

Hog tillvaxttakt stiller helt andra krav pa hur verksamheten organiseras @n nér allt &r sig
likt &r fran ar. Flexibilitet och formaga att snabbt styra om resurser blir viktigare dn
absolut effektivitet och optimal resursférdelning — det kallas tdltorganisation. Alla gor allt,
tdltorganisation fungerar bidst i en linjerorganisation dér alla anstdllda har samma mentala
instéllning. Dér finns inte alltid behov alltid av att ga den formella vigen (att fraga
chefen). I en téltorganisation alla uppskattas mer for sina resultat. De som forsoker glida
ovanpa eller smyga undan stots snabbt ut ur télten, diremot de som dr med upptéacker
arbetets gladje och kdnslan av att tillhora ett arbetslag dér alla dr beroende av alla.

Det finns fem omréden som ledningen for en snabbvixande organisation méste arbeta allt
mer med efterhand som organisation véxer. Annars kan de forlora det organisationsklimat
som kravs for fortsatt expansion. De ér:

e Att prioritera tid och tempo

e Att sikra grundtryggheten

e Att prioritera natverken fore hierarkin
Att erbjuda stindiga téltlagsuppgifter

e Daglig rationalisering
(Snabbvixarnas drivkrafter, Thomas Ahrens).

3.2.4. Hardmjuka styrningen

Vad ir effektiv styrning? Ar det en statlig forvaltning med alla sina regler och
instruktioner dar mycket energi anvinds till att styra eller skall det vara hogt i tak, dar alla
tror s& mycket pa foretaget att de mest ar intresserade av sitt arbete? Hur finner man den
omtaliga balansen mellan for lite och for mycket styrning? Hos snabbvéxarna ér
snabbheten beroende av att medarbetarna &r fria att agera och fatta manga snabba beslut.

Det tidseffektiva styrsystem som de snabbvixande foretagen tilldmpar &r 1 forsta hand:
e Den tydliga, bdrande ledstjdrnan
e Det sociala stingslet
e Ettmalskompassen
e System fOr tidig varning

I langsiktigt framgangsrikt snabbviaxande foretag finns det alltid en ledstjdrna som
fungerar som riktmirke. En dkta ledstjdrna dr 1dngsiktig och inte forhandlingsbar. Den
tander ménniskors tankar, idéer och energi. Den sidger hur foretaget, organisationen och de
enskilda medarbetarna ska bete sig for att den skall uppfyllas. En ledstjdrna stodjer
foretaget med hjélp av virderingar — det sociala stangslet. Véarderingar har en oerhérd
styrkraft, oftast ndstan osynliga for dem som delar dem. Varderingar styrs oftast av
forebilder, och i en organisation ar ledaren forebild: vd, utvecklingschef, marknadschef
eller projektledare.
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Styrning med hjélp av ledstjdrna och virderingar ér ofta stark i de snabbvixande
foretagen, men omvérlden fordndras och styrmedlen gar inte att svinga om snabbt utan att
forlora trovirdighet. Visionen och forstaelse for affarskonceptet hjilper de anstillda att
sdtta in de strategiska besluten i ett storre sammanhang och att fa ledstjdrnan pa ett mer
konkret plan. Ettmalskompassen ér till for att hjdlpa varje medarbetare att fokusera ett
fatal mal i taget. Malen maste ocksé medvetet sittas for att langsiktigt dndra de anstilldas
beteende.

Det ar svért att forhélla sig oberdrd till den hardmjuka styrningen. Man maste komma ihag
att tillvixten i sig skapar ett foretagsklimat som létt uppfattas som foretagets eget. I
realiteten &r de ofta tillvixtsymptom som tynar bort nir tillvéxten stannar och verkligheten
kommer ifatt. (Snabbvéxarnas drivkrafter, Thomas Ahrens).

3.2.5. Det symboliska, kraftfulla ledarskapet

For att behélla det fokuserade foretaget med en ledstjdrna och starka varderingar krivs
dérfor fyra saker av ledarna:

e Formdgan att agera “fyr”, att skicka tydliga signaler. Ledaren skall vara som en
symbol for de varderingar om hdgt tempo, kompromisslos kvalitet, hogt i1 tak eller
vad nu foretaget star for.

e Helikoptern, att ha 6verblick och samtidigt leva i vardagen. Det finns olika sétt att
leda organisation. Att vara satellit och flyga hogt upp utan att landa i vardagliga
problem, att vara flygplan och ha dverblick men sakna formaga att snabbt gé ner
eller att vara helikopter och kunna komma upp for att {4 6verblick men ocksa
djupdyka i vardagen dé och da for att fylla pa med ny kunskap och nya nitverk.

e Svirdet — modet att sdga nej och stilla krav. Att vaga fatta snabba och ibland
dramatiska beslut, som inte alltid dr populéra och forvantade. Tillvaxt krdver mod 1
vardagen. Vilka beslut tas? Bara intuitiva eller finns det motiv for och emot?
Vilket beslut som dn tas, méste det respekteras i teamet.

e Glaset — fortroendekapital byggs upp droppe for droppe men &r litt att vélta ut.
Fortroende méste finnas inom organisationer, det byggs upp pa olika sitt, men det
viktigaste dr att vaga var sig sjalv.

(Snabbviaxarnas drivkrafter, Thomas Ahrens).

3.2.6. Drivkraft ar basen

Personalen dr vér viktigaste resurs — ett slitet och missbrukat uttryck, men personalen ér
verkligen de snabbvixande foretagens viktigaste resurs — och den &r mer 4n sd. De centrala
noderna i ndtverken dr nyckelpersonerna i foretaget, de utgor det sociala kittet, ar
forebilder och informationscentraler och fungerar som smorjolja i det kinsliga
maskineriet.

Skall man gifta sig med arbetet”? Nar hélften av de anstéllda konstant arbetar overtid i
flera ar blir det en tidsinstéllt bomb. Till slut far de vilja, jobb eller familj. Det &r
avgorande att foretaget tar ansvar for att de anstéllda inte missgynnar sin familj, att man
involverar de anstélldas familjer i foretaget och later dem dela framgingen.
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I en stabil och forutsdgbar organisation ar det sjdlvklart att rekrytera manniskor som har de
bista kvalifikationerna for den befattning som &r vakant. Rekryteringsprocessen hos
snabbvéxarna inriktas mer pé att hitta ratt personligheter, som ltt smélter in i foretagets
virderingar och arbetssitt, dn att fi den som har ldngst erfarenhet. Det svaraste &r att hitta
“ratta” manniskor, inte snyltare eller “trojanska histar”. Farfarsprincipen hjilper att
undvika val av ”fel” personer. Principen innebdr att varje person som rekryterar nagon till
sin avdelning eller till sitt projekt maste ha sin chefs och sina ndrmaste kollegors
godkédnnande. Deras vetoritt garanterar att den som inte delar foretagets vérderingar och
vill rekrytera likasinnade stoppas i porten.

Vad ér det som motiverar personalen? Hos snabbvixande foretag dr det den positiva
arbetsmiljon och den attraktionskraft som visionen och framgangen skapar samt motiverar
personalen mest. For huvuddelen av de snabbvixande foretagen ligger den fasta 16nen ofta
1 niva med, eller strax under, branschgenomsnittet. En del tycker att det dr oetiskt att betala
for hoga loner. For det andra blir hoga loner, som pressats upp i goda tider, en dubbel
borda nir foretagets lonsamhet sviktar. Det géller att ldra sig vilket ”brénsle” olika
individer gér pa. Det ar billigare och mer kraftfullt att ge uppmérksamhet, frihet,
utbildning, synliga statussymboler eller tillgang till idrotshall 4n hogre 16n.
(Snabbviaxarnas drivkrafter, Thomas Ahrens).

3.3 SWOT analys

Under 1960-1970, gjorde ett team bestdende av Marion Dosher, Otis Benepe, Albert
Humphrey, Robert Steward och Birger Lie i Stanford Research Institute en undersokning
av varfor ”Corporate planning is failing”. Over 5000 ledande personer inom 1100 foretag
och organisationer fick svara pa frageformulir med 250 fragor. Dérefter har alla svar
systematiserats i kategorierna bra nu (satisfactory), mojlighet i framtiden (opportunity),
déligt nu (fault/weakness), och hot i framtiden (threat).

I borjan av hela undersokningen hette analysen SOFT-analys. 1964, efter ett seminarie i
Schweiz dndrades F (fault) till W (weakness) och det blev SWOT-analys.

SWOT ar verktyg for alla sorts situationer inom business och organisationer. SWOT éar
forkortning av Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Treaths. SWOT analys ger en
framework for att titta igenom ett foretags strategi, positionering, forséljningskanaler,
produkter, affdrsidéer, potentiell partnerskap och mera. Beroende pa kontext och situation,
kan SWOT-analys mycket litt ge forslag till olika handlingar (actions). Om analysen
handlar om business och malet &r att forbéttra situationen inom foretaget, kan SWOT
tolkas pé foljande sitt:

e Strengths — forvara, bygga och patrycka

e Opportunities — prioritera och optimera

o Weaknesses — ritta till eller [dmna ifrn

e Threats — kontra

For planeringen skull kan man fordela analysen péa olika kategorier:
e Produkt (vad siljs)
e Process (hur det séljs)
e Kund (vem det siljs till)
e Distribution (hur produkten nar kunder)
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e Finans (vad ar priset, kostnader och investeringar)
e Administration (hur det &r organiserat)

4. UAB Vaderstad — nulédgesanalys

4.1. Affarsplattform

I detta kapitel presenteras vilka nivéer: 1&g, mellan eller h6g som Véderstad Litauen
uppnétt betrdffande de atta grundstenarna under 8 ars existens pa den litauiska marknaden.
Analysen som genomforts med hjélp av affarsplattformsmodellen ger subjektiva
bedomningar, vilka baseras pa “mjuka” faktorer.

4.1.1. Foretagets idé
Hog niva

Viderstad-Verken AB har ett syfte att alltid vara nira kunder. For att uppna detta jobbar
foretaget mycket néra importorer och etablerar dotterbolag i olika ldnder. 2002, efter att
foretaget jobbat i flera ar med importoren, etablerade Véaderstad-Verken AB dotterbolag i
Litauen. Foretagsidé kom fran moderbolaget och deklarerades pd marknaden mycket klart:
Viderstad-Verken forser det moderna jordbruket med hogeffektiva maskiner och metoder.

Alla medarbetare vet mycket vil vad som ligger bakom Viderstad-Verken AB, hur
foretaget startades (lantbrukarna ser Véderstad Litauen som del av Viderstad-Verken AB
och dérfor menar man med namn Véderstad i Litauen hela koncernen). Lantbrukarna, som
var med pa seminarier 1 Litauen eller besokte Viderstad-fabriken, har lért sig vem som
grundade foretaget och hur det utvecklades, men en hel del kunder vet bara mycket grovt
att det var en bonde som under 60 talet svetsade thop en sladd och sedan granne var
intresserad av att kdpa en likadan.

Foretagetsidé kommuniceras inom foretaget med forebilder. Det dr personer som &r ledare
1 moderbolaget. Anstéllda i Véaderstad Litauen identifierade Crister, Christina och Bo
Stark, Johan Orrenius och Clas Asknert som idébérare och forebilder. Medarbetare vet
mycket klart vad som géller for att jobba pa Véderstad, hur skall man presentera foretaget
och hur man skall se ut utat. Borja med det sma saker, t.ex. att k1 sig ritt pa vardagar, da
man skall vara klad pa ett sétt, sa att man blir respekterad och accepterad av kunden. Det
skall helst vara nagot detalj med Viaderstad logo pa. Man skall komma med rena bilar,
service bilar skall vara rena och i ordning. Allt for att skaffa ritt image till foretaget.

Utanfor foretaget kommuniceras idén mest genom det dagliga arbetet, dar kunden alltid &r
i centrum. Utdver det dagliga arbetet, ar det utstillningar, faltdemonstrationer och direkt
utskick, som hjilper att kommunicera ut foretagets idé. Alla intervjuade lantbrukare
pekade ut att Vaderstad stér for kvalitén bade nér det giller maskiner och personal.

Jordbearbetning och sadd sker under ett kort period, under vilken jordbearbetnings
maskiner jobbar mycket intensivt och under svéra forhallanden. Det géller att
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jordbearbetningsmaskiner dr av mycket hog kvalité och héllbara. Utover detta ar
lantbrukarna under stor kostnadspress, darfor, for att fi ekonomi gé runt, de behdver spara
pa allt, men huvudsakligen spara pa tid och brinsle. Déarfor ar Vaderstads foretagsidé alltid
aktuell och utgér en affarsmojlighet. Lantbrukarna skall alltid behdva hogeffektiva
maskiner och jordbearbetningsmetoder. Genom att kunna offerera och leverera sadana
maskiner, tillfredstéller Vaderstad lantbrukarnas behov.

Konkurrenterna forsoker ocksa att upfylla samma kundbehov som Viaderstad gor, men for
att kunna offerera inte bara maskin, service och reservdelar, behdver de finnas pa plats
sjdlva och ldgga en hel del arbete pa att kommunicera sina idéer direkt till lantbrukarna,
face to face, och bevisa vad de gér for genom sitt daglig arbete. Det tar tid och mycket
arbete skall 14ggas ner. Lantbrukarna, precis som alla andra vill vara sédkra, att deras
investering skall betalas tillbaka och de skall fa allt stod och hjdlp de behover ndr som
helst.

4.1.2. Produkt
Hog niva

UAB ”Viderstad” séljer jordbearbetnings- och sémaskiner, som produceras pa moder
bolaget Viderstad-Verken AB. Produktportfoljen inom jordbearbetningssektorn &r bred.
De salufor jordbearbetningsmaskiner for néstan alla sorter av jordbearbetning. Harvar,
viltar, disk och pinnkultivatorer, tunga och latta kultivatorer. Sdmaskiner for alla typer av
sadd, direktsadd, sadd i bearbetad stubb, sddd i plojd mark.

Viderstad maskiner 1 Litauen ér kéinda for sin kvalité, for hallbarheten och for arbetet de
gor. Alla intervjuade lantbrukare verifierade nytta med Véderstad maskiner, speciellt
samaskiner, dir battre uppkomst, hogre skordar, effektiviteten (Combi sadd) och kvalité
utpekades 1 forsta hand.

Rune Stark, grundaren av Viderstad-Verken AB, var en lantbrukare, som hade behov av
jordbearbetnings redskap och darfor svetsade ihop en sladd. Efter sladden kom en harv
och viltar. Sa i det hér foretaget kom produkten forst, vilket gav foretaget styrkan. Att
foretaget har starka produkter bevisar flera patent pa olika 16sningar och maskindelar.
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Produkterna &r mycket vil kidnda pad marknaden. Hittills har Vaderstad Litauen sélt 871
maskiner i Litauen. Innan foretaget etablerades dir fanns det importerande foretag och det
foretaget har salt ett antal maskiner ocksa. Det finns flera sma foretag i Litauen som
importerar begagnade Viderstad maskiner fran Sverige, Danmark, Tyskland, Frankrike
och England. Det finns inte exakta siffror, men det berdknas att till Litauen 2002-2008
importerades runt 400-500 begagnade Viaderstad maskiner.

Litauiska marknaden for nya sdmaskiner domineras av Rapid. Vaderstads kultivatorer har
en betydlig del av marknaden ocksa. Det &r bevis for att foretaget ar accepterat som en
mycket trovérdig leverantor bland kunder. Att det &r flera girdar i Litauen som kopt mer
an en Véaderstad maskin &r bra bevis pa det.

4.1.3 Marknad
Hog niva

Viderstad Litauen siljer enbart pd den litauiska marknaden och jobbar med direkt
forséljning. Pa foretaget finns det tva forsiljare och vd, som spenderar 50% av sin tid till
forséljning. Litauen &r fordelat i tre regioner: nord, syd och ost, dér var och en har sin
region. En séljare bor i norra delen av Litauen, den andre i sodra delen. Vd ar ansvarig for
Ostra delen och for ett antal kunder som han har haft kontakt sedan tidigare.

Kunder ér privata lantbrukare, lantbrukskooperativ och lantbruksforetag (gamla kolchoser,
som privatiserades i borjan av 90-let och nu dgs av en eller flera dgare). I Litauen finns
registrerade ver 200 000 lantbrukare, varav de flesta brukar 3-5 ha och ar
“fritidslantbrukare”. En potentiell kund till Véderstad dr en viaxtodlings- eller blandad
(vaxtodling och animalie) gard fran 150 ha och uppat. Om vi skulle rdkna lantbrukare eller
andra lantbruksenheter som driver expansivt lantbruk och investerar i maskiner, skulle vi
komma ner till 2300-3000.

Viderstad Litauen séljer direkt, levererar maskiner till kunder, monterar ihop och kor i
gang dem Varje maskin startas med hjélp av en erfaren Véderstad medarbetare och garden
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lamnas bara efter att kunden verifierat att han fatt allt information om maskinen han
behover. Pa sa sitt har foretaget full kontroll av hela processen fran forséljning (forsta
kontakten med kunden) till service efter att garantin gar ut. Kunden kénner sig
omhéndertagen, han ir nojd att ha nira kontakt med maskinleverantdren och nista géng
han koper jordbearbetnings- eller sémaskin, kommer han sikerligen kommer att tinka pa
den leverantdren som har visat mest uppmérksamhet och alltid var dér for att stodja.

Foretaget kommunicerar idag med kunder pa olika sétt, dir storsta delen 4r personliga
kontakter, besok och telefonsamtal. En viktig roll i kommunikationen med kunder ar
utstdllningar och faltdemonstrationer. Utstdllningar dar alla maskinimportdrer dr med
lockar mycket folk, och storre delen av utstdllningsbes6karna kommer for att de far chans
att se alla maskiner pa en plats, jdimfora fordelar och nackdelar och hora pé alla nyheter
frén olika leverantdrer. Faltdagar ar otrolig bra siljverktyg, det erkdnner alla lantbrukare.
Ingen vill kopa en maskin utan att se hur den jobbar ute pé filt. Det &r bra om en granne
kdpt en maskin och man hjalpt till med att bearbeta och s& ndgra falt. I sd fall vet man
redan vad man koper. Lantbrukarna i alla storlekar fordrar att se och prova maskinen pa
hemmagérden, innan de bestimmer sig for att kopa. Kunderna ofta har ofta sina falt
utspridda pa olika stillen, dir varje filt har olika jordart och pé ett och samma félt har man
styv lera och sand. Efter provningen av maskinen pd hemmagard, bestimmer sig
lantbrukarna ganska fort for att kopa maskinen.

Reklam &r en mycket viktig del i kommunkationen med kunden. Den visar att foretaget
finns, forstarker foretagets namn och kommunicerar foretagets idéer. Storre lantbrukare i
Litauen, 1000 ha och mer, brukar inte titta s mycket pa reklam i tidningar och tidskrifter.
De foredrar mer personliga kontakter och personliga utskick. Personliga utskick &r ett
starkt verktyg for att komma ut med olika besked till kunder. Intervjuade lantbrukare i alla
storlekar identifierade att forst fa ett brev fran leverantdren och att se sitt eget namn pa
kuvertet ger en kénsla av att man dr viktig och att avsidndaren bryr sig. Med direkt utskick
skickar ofta ut lokalt producerade broschyrer, ddr man kan hitta hur maskiner fungerar
lokalt hos lantbrukarna i1 Litauen. Nérhetskénsla dr mycket viktig pé olika sétt. Att ldsa om
hur maskin fungerar i grankommunen och se pa bilden person som man kanske har tréftat
ger trygghetskinsla att maskin skall fungera hemma ocksé och en artikel fran en lokal gard
bevisar att foretaget satsar aktivt i Litauen. ”Att 1dsa om hur maskinen fungerar i Litauen
ar mycket mer intressant én att 14sa hur den fungerar utomlands™ (Algis Kisielis,
lantbrukare, 280 ha).

Seminarier ar ett bra sétt att kunna sprida information som man behdver. Vill man samla
thop en stor grupp av potentiella kunder till ett stille skall man organisera seminarier. For
att f4 lantbrukarna att komma och fa deras uppmairksamhet finns det bara ett krav,
seminarier skall vara intressanta och bringa ndgon nytta. Om man inte klarar géra
intressanta seminarier ar det lika bra att inte géra dem alls, eftersom nista ging far man
svart att samla dem igen. Det géller samma regel som dverallt, gor man négot, s skall det
vara av hogsta kvalité.

Viderstad Litauen dr marknadsledande pa samaskin sidan, pa jordbearbetnings sidan har
Viderstad 1 Litauen runt 30% av marknaden. Sa det finns stora mgjligheter att vixa. Detta
kan ske om foretaget skall gor ritt saker vid rétt tillfalle.

e kundorienterad marknadsforing,

e aktiv forsdljning (manga kundbesdk),

e fdltdemonstrationer
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e seminarier, som sprider ut information om hur bra Vaderstad maskiner &r, vilken
nytta man har om man anvédnder de maskiner ha pé ritt sétt.

Politik d&r mycket viktig for lantbruket 1 Litauen. Forséljningen av nya lantbruksmaskiner
beror till mycket stor del pa politiska beslut. EU-intrddet gav en jétte kick for hela
lantbruket 1 Litauen. EU inférde arealstod och olika investeringsstod modeller byggdes
upp (SAPARD, EU:s strukturfonder), som gav chans for lantbrukarna att 4 upp till 50%
av investeringen subventionerad. Detta ledde till att forsdljningen steg ordentligt och 2008
nadde Viderstad Litauen 6ver 100% tillvdxt. EU:s investeringsstodsprogram skall fortsétta
till 2013, vilket garanterar hdg forsiljning under dessa &r. A andra sidan gor detta det
omojligt att lagga prognoser pd forsdljningen manga ar framat.

4.1.4. Organisation
Fran Lég till Hog niva
Dotterbolaget i Litauen etablerades samma ar som i de andra Baltiska ldnderna, 2002. Fran

borjan hade foretaget hade tre anstillda. En forséljare, en service- och reservdelansvarig
och en administrator. Alla tre dotterbolag i Baltikum hade en och samma VD.

Dotterbolag Dotterbolag Dotterbolag
Estland Lettland Litauen

Organisations schema, Balticum 2002-2003

Allt efter som forsédljningen 6kade i vart och ett av linderna, 6kade antalet medarbetare,
och 2004 omorganiserades foretagen i de Baltiska linderna och alla tre lander borjade
jobba separat. Lokala VD anstélldes eller blev utsedda (kom fran davarande teamet). De ar
ansvariga direkt under moderbolaget. Organisationsschema i Litauen i dag ser ut pd
foljande sitt:

Styrelse

Service koordinator (1st) Administration Forsaljning Reservdelar
Service (3 st) (1 st) (2 st) (2 st)

Organisations schema Litauen
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Foretaget har sitt kontor 1 Kaunas, i centrala delen i Litauen. Dér finns reservdelslager
ocksa. Foretaget har tva forsdljare och en sdljande VD. Pé sa sitt ticks hela landet, dér en
forséljare har ansvar for sddra delen, andre forséljare har ansvar for norra och vd séljer i
Ostra delen. Dessutom séljer VD till sina tidigare kunder i1 hela landet. Séljarna jobbar
mobilt och kommer till veckomote pa kontoret pA mandagar och en annan dag om det
finns behov.

Service ar utspridd over landet, dér en servicekille bor i norddstra delen, andre nordvéstra
och tva bor i ndrheten av kontoret och tacker sodra Litauen. En servicekille koordinerar
service teamet och dr ansvarig for att kunderna skall vara n6jda med servicearbetet.

Reservdelar séljs direkt fran kontoret, dédr finns tvd man som ansvariga for
reservdelsforséljning och leverans. Varje serviceman har i sin bil de mest “vanliga”
reservdelarna for att kunna erbjuda bra och snabb service sd att kunden inte ska behdva
vénta tills reservdelar levereras fran kontoret i Kaunas. Detta har fungerat mycket vél och
kunderna dr mycket ndjda nér servicekillar kommer till gardarna fullutrustade.

Jordbearbetnings- och sdmaskiner anvidnds under en kort (4-5 veckor) period under varen
och under en lite ldngre period under hosten (8-12 veckor). Det hdnder ibland, att under en
kort period, precis forre sidden eller nédr sddden borjar, skall flera maskiner levereras,
fardigmonteras och kdras igang. Da dker alla pa service, forsdljning, reservdelar och vd
aker ut och gor vad som frén borjan dr en service uppgift, att lasta av, montera, justera och
kora igdng maskinen. Hela teamet 4r mycket flexibelt och detta uppskattas av kunderna.
Intervjuade kunder utpekade Viderstad Litauen teamets flexibilitet som en stor férdel mot
konkurrenterna i Litauen. Flexibilitet och kunskap om hur maskiner fungerar i praktiken
ger minga fordelar for séljarna i forséljnings process.

4.1.5. Kompetens
frdn Lag till Mellan niva

Viderstad Litauen har byggt upp personalens kompetens ”pa plats”. Fran borjan anstélldes
en man med teknisk bakgrund och en kvinna utan ndgon bakgrund till bokforing for
administration. Sedan anstélldes en siljare. Alla fick utbildning pa plats och fick gora
bista de kunde. Det var bra backup fran moderbolaget, men for det mesta fick nyanstéllda
sjdlva bygga upp sina kompetenser.

I dag finns pa foretaget mycket erfarna medarbetare som fran borjan sjdlva fick lara sig allt
och bygga upp sina egna kompetenser. Under senaste ar gick de pé olika kurs for att kunna
forbéttra sina kompetenser inom forséljning, bokforing, service och kundvard. Foretaget
har mycket goda kunskaper inom service, forsiljning och administration.

Foretaget vixer och nyanstéllda far den kompetens de behover fran erfarna kollegor och
har mojlighet att utbilda sig pd moderbolaget och pé olika kurser.

Viderstad Litauen ir ett litet foretag, och sma foretag har en speciell forutsittning dven

om man har fordelat ansvar mellan olika personer, skall alla kunna gora allt (eller nistan
allt) om sakerna skall fungera. Flexibilitet dr en stark Véderstad Litauen sida. Alla (utan
administratorskan) dr mer eller mindre starka pa maskinsidan. De bésta kunskaperna om

23



maskiner finns hos service- och reservdelar, men sdljarna har mycket goda kunskaper om
maskiner ocksa. Intervjuer med Viaderstad Litauen teamet och kunder bekréftar att
kompetensen i foretaget dr pa hog niva.

VD pé Viderstad Litauen har utsetts av moderbolaget och har innan dess har jobbat pé
foretaget som siljare. Han har inga ledningserfarenheter, bara projekt management frdn
forra jobbet pad Exportradet i Litauen. I dag existerar att demokratiskt system pa foretaget,
alla anstillda kénner att alla bra idéer godkdnns och alla beslut dr paverkbara om det bara
finns vdsentliga orsaker och forklaringar till det.

Teamets kdrna: reservdelsséljare, administratdr, servicekoordinator, séljare och VD har
jobbat pd foretaget i1 fyra-fem &r. Under dessa dr har de skaffat sig bra erfarenhet och
kunskap om det de gor. En serviceman har jobbat ett och halvt ar, en annan — ett halvt ar
och en dr under provanstillning. De sista tvé har behov av att fordjupa sina kunskaper om
Viderstad maskiner. Dessutom maste de fordjupa sina kunskaper inom kundvérd.

For att minska risken for kunskapsflykt, inforde moder bolaget bonussystem, som grundas
pa drets resultat. Detta stimulerar alla att jobba mot gemensamt mal. Vanligen i Litauisk
foretag finns bonussystem for varje enskild anstdlld dér bonusen beror pa de resultat var
och en far. Detta bygger inte ndgon gemensamhet eller bygger inte ihop teamet, detta
skaffar inre konkurrens mellan medarbetarna. Vaderstad-Veken AB har implementerat sitt
system och detta ger mycket bra resultat dér alla jobbar for foretagets bésta och inte
accepterar nagons déliga performance.

Alla i Viderstad Litauen kdnner att de har utrymme for fordjupning av sina kompetenser:
e service — elektronik och hydraulik
e siljare — jordbearbetning och sadd
¢ vd - inom management

4.1.6. Drivkrafter
Hog niva

Viderstad-Verken AB dotterbolag i Litauen startades i syfte att kunna vara nira kunder
och ge all support de behdver for att kunna driva lonsamt lantbruk och kunna erbjuda olika
16sningar som ger mojlighet att kunna spara sin dyrbara tid och brénslet, vara mer
effektiva med jordbruket och kunna fa battre skordar.

Om se pa Viderstad Litauen team som en helhet, ser det ut som om alla i teamet ar
“motorer” och ser till for foretagets bésta. Tittar man nidrmare sa syns det lite skillnader,
det finns nagra som &r riktiga “motorer” och alltid 4r bestimda och trovérdiga mot
arbetsgivaren, dessutom alltid ”hungriga” och det finns ndgra som &r mycket bra pd att
skota sina uppgifter, tinker pa foretagets bista. Men skulle det bara finnas mdjlighet att
kunna dra ner pa tempot, gora saker enklare for sig sjilv (vilket skulle leda till minskad
performance 1 framtiden), skulle de nog utnyttja det. S& ldnge de riktiga” motorer kor full
fart, finns det inga problem med de andra. Utav 10 anstéllda idag finns det 5 som ér riktiga
”motorer”, 3 som vill vara med “motorer” (alla tycker om att vara med vinnare) och tva
som maste lira sig Véaderstad andan. Det finns olika sétt att se pa situationen. Om alla
skulle vara “motorer” och skulle vara ledare, foretaget skulle fa svarheter att halla ithop

24



och det skulle borja bli turbulens, som 1 sin tur skulle leda till simre resultat, och kvalitén
pé vad vi gor skulle sjunka. Om det skulle komma en ”motor” och en stark person som
skulle driva békat (forsoka att sprida osdkerhet, rykten osv), skulle han kunna dra &t sig
sjdlv den delen av teamet som inte &r riktigt bestimda och detta skulle foda en dilig milj6 i
arbetet, dir mer energi skulle ga for att I0sa interna problem é&n att sélja maskiner.

I dag drivs foretag av ett motiv ”om det ar bra for foretaget —ar det bra for mig”. Vilket
betyder, om alla i teamet gor sitt bésta och detta syns pa resultatet, betyder det att var och
en kommer att bli belonad med bonus.

Litauen dr ett ganska “nytt” land med "ny” ekonomi. Det &r fortfarande en
entreprendrsmarknad och minga ganger Win Win situation betyder "hit the guy twice”.
Att jobba pa ett litauiskt foretag kéndes alltid ostabilt och osdkert med tanke pa framtiden
och vésterlédndska foretag alltid sdgs som sékra arbetsgivare, som brys sig om anstillda.
De medan ér 6ppna och demokratiska. Ibland har det gétt for 1angt och visterldndska
foretag borjade betraktas av anstéllda som “varma och sikra” stillen att jobba i. Det
betyder att demokrati och omsorg ibland utnyttjas pa en dalig sétt.

Alla anstillda pa Viaderstad Litauen pekade under intervjun ut samma orsak till varfor de
alltid gor sitt bésta for foretaget:

e omsorg om anstillda (“inget annat foretag ta hand om sina anstdllda som
Viderstad gor”, ”jag trodde inte att en sddan arbetsgivare finns i Litauen”- fran
personliga intervjuer med anstéllda)

e bra lon (”jag tjanar s mycket sd kénner mig uppskattad for vad jag gor och det
stimulerar mig jobba dnnu béttre” - frin personliga intervjuer med anstéllda)

e Oppenhet och demokrati inom foretaget (”jag tycker om nér ledningen hor pa vad
jag séger och mina idéer forveckligas”, ” - fran personliga intervjuer med
anstéllda)

e sjuk- och skadeforsikringar och resultatbonus (”man kénner sig sdker och behdver
inte oro sig for morgondagen, man kan ldgga all energi till arbete”, ”om vi gor vart
bista, gor foretaget sitt bista for oss” - frdn personliga intervjuer med anstéllda)

e bra och starkt team ("alla dr proffs inom sitt omrade, det &r trevligt att jobba med
sana”, ”vi dr mycket flexibla om det finns behov, vem som helst hoppar in och
hjdlper till”, “litet team, alla kan allt, alla vet vad alla gor”, “det ar latt, nér vi ér {4,
det &r lattare att komma Overens”, “ingen kan komma undan, det finns inte
utrymme for slarv”, ”de som jobbar pa konkurrerande foretag dr avundsjuka” - frdn
personliga intervjuer med anstillda)

o mgjligheter till personlig utveckling (’finns bara viljan, finns det 4r mycket att
himta frdn kunder, frin varje affér vi gor”, "foretaget skickar oss till bra kurser

som ger mycket”, ”jag far alla mojligheter till utveckling av mina kunskaper” -
frén personliga intervjuer med anstéllda)

Att anstdllda pa Viaderstad Litauen tycker om sitt arbete finns bevis for. Det &r
kundreferenser och resultat. Fragan &r hur ldnge energin skall ricka till och hur ldnge
motivationen skall finnas? Vad hdnder om forsiljningen sjunker? Kommer motivationen
att sjunka ocksa?
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4.1.7. Kunder
Hog niva

Foretaget har en mycket klar kundkrets. Det ér lantbrukare, lantbrukskooperativ eller
lantbruksforetag. Alla kunder och alla, som ses som potentiella kunder (det ar gardar 6ver
150ha) finns med i1 en kunddatabas. I Litauen finns inget lantbruksregister, som &r
tillgédngligt for allmidnheten och darfor har Vaderstad Litauen, precis som alla andra
foretag inom branschen skaffat sin egen kundlista. Den anvinds i det dagliga arbetet, dir
finns uppgifter om lantbrukaren, med adresser och telefonnummer.

Foretaget har 421 kunder och hittills har salt 843 maskiner, vilket betyder att varje kund i
snitt har minst tva Véaderstad maskiner. Det beréknas att i Litauen finns ungeféar 2200-2500
lantbrukare, som dr potentiella kdpare av lantbruksmaskiner. Det betyder att Vaderstad
Litauen har mycket kvar att gora i det hér landet.

Eventuella reklamationer hanteras pé olika sétt. Alla reklamationer skickas till service
avdelningen. Nagon fran service aker ut till kunden, undersoker felet, vad som har orsakat
det och bestammer sedan vem, kund eller foretag, som skall tdcka kostnader for att fixa
felet. Vad som ér godkind reklamation vad som inte &r bestdms av moderbolaget, men
huvudsakligen forsoker Véderstad Litauen alltid hitta en 16sning som ska vara rattvis bade
mot moderbolaget och mot kunden.

Pé Viderstad Litauen finns en 0nskan att bli mera &n maskinleverantor. Séljarna jobbar
mycket fOr att behélla nira kontakt med kunder efter att maskinen dr sald och dven om
kunden kdpt maskin fran ett konkurrerande foretag. Personlig kontakt &r mycket viktig i
den hér branschen. Ofta bestimmer sympatier vad kunden skall kdpa. Det krévs inte
mycket for att behalla nira kontakt med kunden, det racker med telefonsamtal eller ett kort
besok. Det dr Viderstad Litauen siljare dr mycket bra pa.

Alla lantbrukare &r potentiella Vaderstad kunder s& darfér hamnar de inte i ndgon kund
segment. Det finns kunder som driver gardar pa 250 ha och som kopt tre maskiner fran
Viderstad Litauen och det finns girdar som inte har en enda Viderstad maskin. Alla
lantbrukare &r lika viktiga, for ingen vet nér den dagen kommer d& de kommer att
investera i en jordbearbetnings- eller simaskin.

4.1.8. Ovriga externa relationer
Fran Mellan till Hog niva

Nar Viderstad Litauen etablerades i landet, hade davarande VD hade flera ars erfarenhet
av att jobba 1 Litauen sedan tidigare jobb i ett annat bolag, sa relationer med en del banker,
organisationer, foreningar och myndigheter fanns. Allt eftersom foretaget véxte
fordjupades de kontakterna och en hel del nya tillkom.

Foretaget dr i dag marknadsledande inom sin sektor och dr darfor ar synligt inte bara for
potentiella kunder. Banker &r en viktig ldnk mellan foretaget och kunder, eftersom inte
manga lantbrukare har mdjlighet att kopa maskiner med egen finansiering. Banker ger lan
eller leasar maskiner till lantbrukare. Det dr mycket viktigt for en maskinleverantér som
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Viderstad Litauen ha goda kontakter med banker och andra finansiella enheter, for att
kunna erbjuda kunden en produkt tillsammans med finansiering. Svenska (Skandinaviska)
banker dominerar i Litauen: SEB, Swedbank, Nordea och Handelsbanken ar ocksé pa vig
in. Med alla de och med andra banker har Viderstad Litauen utvecklar goda kontakter.

Den storsta delen av lantbruksmaskinforsdljningen 1 Litauen genereras av EU:s
investeringsstod, dér lantbrukarna kan fa upp till 50% st6d for sin investering i maskiner,
utrustning och byggnader. EU:s stod administreras av Jordbruksverket 1 Litauen.
Kontakter i den myndigheten underléttar informationssamling, ger mojlighet att hela tiden
vara uppdaterad om det nyaste som hinder med EU-stodet.

Relationer med Lantbruksuniversitet och lantbruksutbildningsinstitutioner dr utvecklade
till hog grad. Viderstad Litauen deltar i méssor som organiseras av universitetet och
lantbruksskolan. Foretaget forsorjer skolorna med nyaste information om jordbearbetning
och sadd, broschyrer och videomaterial.

4.1.9. Sammanstillning av atta grundstenar

Affarsplattform ar ett analysverktyg som anvénds for att beskriva var i affarsplanen
foretaget befinner sig nu, det dr ett slags diagnosinstrument, det &r en tillstdndsanalys som
talar om var foretaget befinner sig. Affarsplattformsanalys ér delvis en subjektiv
beddmning av mjuka faktorer och den ger mojlighet att jimfora olika foretag, men
jamforelser maste goras av en och samma person eller grupp.

HOg niva frén borjan. Det ér ett sdljande foretag,
idén fanns direkt fran borjan och den var mycket
Idé Mellanniva | klar: marknadsfora, sdlja och ta hand om
jordbearbetnings- och sdmaskiner. Idén behovde
inte ens ndgon utveckling.

HOg niva fran borjan. Genom att vara dotterbolag
Produkt Hog niva till det svenska Vaderstad-Verken AB, fick UAB
Viderstad fardiga produkter direkt

HOg niva frén borjan. Marknaden var definierad
redan vid grundandet.

Fran Lég till HOg niva. Frén borjan fanns det ingen
organisation alls och den fick byggas upp frén
Organisation Mellanniva | ingenting. Det tog sin tid tills allt 1dg pé sin plats. I
dag har foretaget en mycket klar och fungerande
organisation.

Fran Lag till Mellanniva. Nir foretaget startades
var det bara davarande VD hade kunskap om de
maskiner som sdldes. Kompetens inom foretaget
Kompetens Mellanniva | kom eftersom, dér alla fick ldra sig ’pa plats”. P4
foretaget finns erfarna anstillda, men de har
fortfarande utrymme for férdjupning av sina
kompetenser.

Marknad Hog niva
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HOg niva. Under hela utvecklingstiden fanns starka
drivkrafter och stort engagemang hos hela teamet.
Teamet ar starkt motiverat att gora sitt bista och
jobba tillsammans.

HOg niva. Nar foretaget bildades kom davarande
VD fran foretaget, som i flera dr hade importerat
Kunder Hog niva Viderstad maskiner och darfér hade han med sig
kundrelationer vid grundandet, som sedan bara
fordjupades.

Fran Mellan- till H6g niva. Redan fran boérjan
fanns relationer med banker, jurister,

Mellanniva | lantbruksuniversitet och andra institutioner. Sedan
skapades kontakter med Jordbruksverket och andra
myndigheter.

Drivkrafter Hog niva

Ovriga
relationer

Sammanstdllning av Viderstad Litauen grundstenar

Sammanfattningen visar att Vaderstad Litauen mycket snabbt har uppnétt en héllbar och
mycket god affarsplattform tack vare att det dr ett dotterbolag till Vaderstad-Verken AB,
ett foretag med hogkvalitets férdiga produkter och fardiga koncept. De flesta grundstenar
ar idag ar pa Hog niva, det géller att halla sig till det och forsoka utveckla kompetenser for
att bli riktiga professionella pd sitt omrdde. Marknaden var definierad frdn borjan och
storlek pa den var tillrdcklig for att Vaderstad Litauen skulle kunna véxa snabbt under alla
dessa &r.

Foretaget har alla mojligheter att finnas p4 marknaden och vara marknadsledande 1 flera ar
framdt. Med sa stark afférsplattform finns alla mojligheter for tillvéxt och utveckling. Det
maste intrdffa ndgot stort for att detta inte skall ske.

4.2 Ar Vaderstad Litauen ett snabbvéaxande foretag?

Viderstad Litauen ar ett ungt forsiljningsforetag, som har vuxit varje ar sedan
etableringen. Tillvéxten varierade frdn 16% &ar 2005 till 102% ar 2008 och omséttningen
nadde 6ver 100 miljoner kronor och fall med -23% ar 2009, da finanskrisen borjade 1
Litauen och i hela vérlden.
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Foretaget 1 Litauen etablerades ”just in time”. Litauen &r och under Sovjettiden har varit
jordbruksland. Fram till EU-intrddet dominerades litauiskt lantbruk av smé gardar dir
gammal jordbearbetningsteknologi och gamla slitna maskiner anvindes. Tack vare
kapitalbristen 1 landet var investeringen i nya maskiner néstan lika med noll. Efter att
Litauen kom med i EU, fick lantbrukarna genom olika program chans att fi stdd till sina
investeringar 1 maskiner och byggnader, dessutom blev areal stod introducerat. Genom att
soka stdd 1 olika EU-program, fick lantbrukaren en mdjlighet att fa tillbaka 40-50% av sin
investering i nya maskiner och byggnader. Detta stod utnyttjades i bérjan mycket
forsiktigt, men allt eftersom inség flera lantbrukare mojligheten att kunna éndra
maskinparken pa garden, dndra olika teknologier och vara mer effektiv med allt han
gjorde. De forsta att investera fick béttre Ionsamhet genom att vara mer effektiva och da
latt kunna bruka mer mark. Storleken pa gardar efter EU-intrddet d&ndrades fort. Mindre
gérdar forsvann och stora girdar blev dnnu storre.

Viderstad Litauen var pa plats for att offerera de modernaste jordbearbetnings- och
samaskiner. Dessutom fick kunder den hogsta kvalitetsservice, som de inte var vana vid.
En bra kombination gav bra resultat, dir foretaget under 6 ar vaxte 1 omséttning fran 11
miljoner till 105 miljoner kronor, vilket ger 37% arlig tillvéxt i snitt (jag rdknar inte forsta
aret, d& foretag etablerades i1 september 2002 och forséljningen var néstan lika med noll
och sista &r (2009), d& nedgang orsakades av finanskrisen i hela vérlden). Darfor
Viderstad Litauen kan kallas som snabbvéxande foretag.

Foregaget utvecklas som alla snabbvixande foretag enligt livscykelkurvans faser. En
snabbt vixande marknad gér igenom fyra faser med tre svira 6vergingar under forloppet
som borjar med att behovet av produkten dr identifierat, till slutet da dess potential ar
exploaterat. Dessa faser &r:

e Pionjarfasen — dir behov och teknik, foretag och kunder soker varandra

e Brinnglasfasen — nir volymerna kommer

e Turbofasen — nér alla potentiella kunder penetreras och de riktigt stora volymerna

kommer
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e Efterbrinnkammaren — nir marknaden ar etablerad och foretagen finslipar koncept,
ekonomi och sdkrar en fortsatt Ionsam (men inte snabbvidxande) marknad.

I vilken fas befinner sig Véderstad Litauen idag?

/|

Vaderstad Litauen

| VAVAVS

Bréinnglasfasen Turbofasen Efterbrainnkammaren
Pionjértasen

Ketchupkurvan (Snabbvdixarnas drivkrafter, Thomas Ahrens)

Pionjérfasen for Viderstad Litauen startades innan foretaget etablerades, ndr maskiner
producerade i Sverige saldes genom importor. Véaderstad Litauen avslutade pionjarfasen
och gick over till brannglasfasen ndgonstans 2003-2004, och turbofasen bdrjade 2007-
2008, dar riktig stora volymer av maskiner saldes. Turbofasen kommer att fortsétta fram
till 2013. D& kommer EU investeringsstdd program avslutas. Finanskrisen, som borjade i
slutet av 2008 kan paverka forsdljningen, men bara om nationalvalutan skall devalveras
eller litauiska staten gar i konkurs. Efter EU fonderna skall Véderstad Litauen komma till
efterbrannkammaren. Faran som finns om nagot opéaverkbart (ovan ndmnt devalvering
eller ndgot annat) intrader och forsdljningen stannar av lédngre &n ett halvt till ett ar, kan
foretaget drabbas av “baksmélla”. Om det blir kris for att tillvéxttakten avtar kan det bero
pa att:

e Kostnaderna fortsitter att oka

e Sjilvfortroendet sviktar

e Mojlighetsorienteringen byts ut mot intern problemfokusering

e De mest drivande personerna slutar och soker nya mdjligheter 1 andra foretag

EU:s investeringsstdd kommer med hog sannolikhet att forsvara Vaderstad Litauen fran en
snabbvixarnas baksmalla.
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4.2.1. Fokus och produktblomman

Viderstad Litauen fokuserar pd att sdlja jordbearbetnings- och saimaskiner. Detta &r en stor
skillnad mot andra maskinsiljande foretag. Dér séljs allt fran troskor, traktorer till
grasklippare. De andra foretagen maste ha bred kunskap om manga maskiner och férsoker
att sdlja allt de har pa siljlistan och forlorar stark fokus pa nagon av de maskiner de séljer.
Fokuseringen bidrar dessutom till enklare floden och béttre kontroll. Védderstad Litauen
teamet kan snabbt sortera i1 informationsflodet och ddrmed hélla sig uppdaterade om vad
som hander inom jordbearbetnings- och sdiddomradet.

Just den starka fokusen har hjélpt UAB Viaderstad att nd dominans pé jordbearbetnings-
och sdmaskinsmarknaden i Litauen. Lantbrukare 1 Litauen har lart sig mycket under de ar
Litauen varit med i EU, de reser pd gérdsbesok till olika lander i Europa, de besdker storre
massor utomlands och nir de letar efter maskiner, letar de efter vad som &r bist, vilket gor
att ett litet, fokuserat foretag som UAB Véderstad ér, kan ta sig in fore de stora foretagen.

Fokusering hos Viderstad Litauen har skapat den goda spiralen, forsdljningen de sista aren
har gétt sa bra att foretagets priméra problem har varit att hinna leverera, och anstéllda pa
foretaget har inte haft tid dgna sig at annat. Resultatet blev en positiv spiral dér fokusering
gav kunskap och volymledarskap inom jordbearbetnings- och sdmaskinmarknaden.
Volymexpansionen gav fokusering, eftersom alla pé foretaget hann dgna sig bara at
huvudverksamheten: sdlja, leverera, montera och kora i gdng maskiner.

Produktblomman &r det totala erbjudandet av produkter och tjanster, allt som paverkar
kundernas totala upplevelse av erbjudandet. Produktblomman &r uppbyggd kring
huvuderbjudandet, dér kvalitet och snabbhet, korta leveranstider, ordentliga
produktinstruktioner, kvalificerad personal, jamn, hog kvalitet och andra stddjande
produkter och aktiviteter.

Intervjuade kunder beskrev Véderstad Litauen sé hér:
Leverantorer av dyra maskiner

Hog kvalité pd maskiner och service

Kunnig och trevlig personal

Snabba leveranser av reservdelar (undantag ibland)

Kunderna vill ha snabba leveranser av produkter, som é&r létta att installera och anvénda,
utan kvalitetsproblem som tar tid att rétta till och som skapar forseningar eller driftstopp.
Allt detta ar mycket viktigt i Véaderstads fall, eftersom tid spelar mycket stor roll.
Maskinerna anvéands under kort period (en eller en och en halv ménad under varen och
tva-tre ménader under hosten), varje missad timme rdknas som forlust. ”En traktor kan jag
ersitta med en annan traktor, for att jag har ndgra av dem pa garden. Men jag har en
samaskin, som skall sa nér jag behover, och jag kan inte ersitta den 1 fall det hdnder négot.
Varje minut dr pengar och servicen maste fungera perfekt och reservdelar méste levereras
snabbt” (Romualdas Gylys, 2000 ha, kunden fran Norra delen av Litauen).

Aven om foretaget har haft en unik produkt eller tjéinst som mer eller mindre “sélt sig
sjalv”, dr utveckling av produktblomman avgorande for att bibehalla en uthallig
tillvaxttakt. Produktblomman kan besta av lojalitetsskapande, imageskapande,

31



dorroppnande och helkundsskapande produkter. Véderstad Litauen produktblomma ser ut
pé foljande vis 1 dag:

Dorroppnare

e Kund fér provkora
jordbearbetningsmaskin
pa sin gard under en halv
dag

o Attraktiva leasing villkor

e Referenser

e Sdmaskin for
jordbearbetningsmaskiner

Helkundsskapande:
e Besokandet av gamla
kunder
e Serviceavtal

Imageskapande

e Utstéllningar

o Filtdemonstrationer

e Seminarier

¢ Direktmailing

e Reklam i
lantbrukstidningar och
tidskrifter

e Besok av Viderstad fabrik

Lojalitetsskapande

e Besok fore jul med sma
presenter

e Give aways vid besok

¢ Kundfester (alla kunder
med respektive)

e Besok av Viderstad fabrik

Viderstad Litauen produktblomma

Viderstad Litauen produktblomma har nagra svagheter, diar det mycket klart syns att
foretaget har for svaga eller for fa verktyg for helkundsskapande, och dir finns det
mojlighet att utvecklas. Pa imageskapandet kom en fraga fran flera kunder: ”Ni har ett litet
kontor ndgonstans 1 stan, det dr svért att hitta och dessutom skulle jag vilja se nagra
maskiner samtidigt som jag besoker er. Tror Viderstad inte pd Litauisk marknad? Nar
skall ni ha ett eget kontor, dit man létt hittar och man skall vara siker att ni kommer att
finas pa marknaden under flera ar framéat.” (Jonas Talmantas, 1000 ha, kund).

4.2.2. Taltorganisation

Viderstad Litauen starka sida har alltid varit flexibiliteten och formagan att snabbt styra
om resurser. | organisationen finns tva séljare, en servicekoordinator, tre serviceméin, tva
som jobbar med reservdelar, administrator och VD. Alla har sina dagliga uppgifter och nér
behovet uppstér kan alla stodja varandra i vilket arbete som helst. Det ir lite svarare med
serviceminnen, som inte alltid kan utfora siljarnas jobb (skrivande av offerter och
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kopeavtal gor séljarna och VD) och administratorsarbetet med bokforing som inte kan
ersittas av ndgon annan.

Service

Forsaljning Montering Reservdelar Administration

Ig&ngkorning Bokforing

Service -
Saljare och VD koordinator Reservdelar Administrator
Service

Organisations flexibilitet i Viiderstad Litauen

Flexibilitet och formégan att snabbt styra resurserna pd Vaderstad Litauen ar viktigare dn
absolut effektivitet och optimal resursfordelning. Det dr nodvandigt i den situation som
fanns 1 Litauen de senaste dren och kanske var dir omgjligt att ha det pd annat vis,
eftersom storsta delen av forsdljningen gick genom EU:s stodfonder och de ér svara att
forutse, eftersom det dr mycket dokumentation och byrakrati med affarsplan, som lamnas
in till Jordbruksverket for att fa EU-stdd, skall kontrolleras och godkénnas. Maskiner
levererades efter att affarsplanen blev godkénd och det var omgjligt att forutse. S& det
finns skal att sdga att tiltorganisationen formerades automatiskt eftersom allt som gjordes
var for kundens bista. Leverans i1 onskat tid, snabb montering och uppstart av maskiner.
Tittar man fran sidan &r det 4r mycket kaos och inga system. Men, nér alla gjorde allt, och
problem 1 olika storlekar dok upp varje dag, var anstillda tvungna att hitta 16sningar sjdlva
och ta ansvaret av konsekvenser.

Det systemet gjorde att under de ar foretag existerat, bildades ett starkt nitverk mellan
anstéllda och detta dr mycket positivt nir alla gar mot ett mal, att sélja maskiner och
tillfredstilla kunden. Ett lag svetsades ihop under nagra ar och har byggt upp sina
vérderingar och system. Nér foretaget vixer 1 hogt tempo, ér rekrytering nddvindigt. Att
hitta personer som vill vara med teamet och gora sin insats i verksamhetens framgéng ar
inte latt. Det krdvs att hitta starka personer med stark vilja att jobba 1 foretaget, eftersom
nagon som bara vill glida ovanpa eller smyga undan snabbt stots ur tiltet (teamet) och inte
accepteras av téltteamet. Och det dr d4nnu svarare att komma in till ett sddan litet team, dér
alla vet mycket om varandra och vet exakt vad alla héller pd med varje dag.

Virderingar pa Viderstad Litauen dr mycket viktiga. Alla anstillda vet att allt gors for
kundens och foretagets basta. Det dr mycket klart for alla, att om det ar bra f6r kunden, &r
det dr bra for foretaget och det ir bra for anstiillda. Ar det bra for foretaget — da far
anstillda trygghet, detta dr ndodvandigt for att trivas och utvecklas. Det finns ndgra
trygghetsfaktorer som r viktiga och de uppfylls pA UAB Véderstad:

e Den sociala tryggheten bland kollegorna

e “Den trygge fadern” — nér anstillda vet att ledningen kan och har modet att

ta beslut dven under osédkra forhillanden
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e Stabilitet — det dr grunden till en organisation som inte skall dndras for
mycket.

Aven om foretaget har vuxit snabbt, har organisationen &nnu sa linge har inte forlorat det
inre klimatet och det har arbetats med det. Tid och tempo prioriteras alltid, grundtrygghet
finns for alla anstdllda som klarade provanstillning. Natverk har alltid prioriterats fore
hierarkin och rationalisering sker dagligen, dar alla kan komma med forslag till
rationalisering och hela teamet bestimmer om detta skall inforas. Mest troligt dr att om
ledningen fortsétter i samma stil och takt, kan organisation kan utvecklas vidare.

4.2.3. Hardmjuka styrningen

Hur mycket styrs organisationen pd Vaderstad Litauen? Upplever anstdllda pé foretaget att
det ar hogt 1 tak och tror de s& mycket pa foretaget att de 4r mer intresserade av resultatet
av sitt arbete &n vad de fér i planboken? Kénner de att de stindigt kan ldra sig nytt, hela
tiden f4 testa sina personliga grinser, kinna stimulansen i kontakten med nya ménniskor,
mota nya miljoer och nya problem som skall 16sas? De frigorna togs upp under intervjuer
med anstillda pad Véderstad Litauen.

Foretaget har sitt kontor 1 Kaunas, nést storsta staden i1 Litauen. Kaunas ligger mycket
centralt i Litauen och &r néra till omraden (Marijampole, Sakiai, Kedainiai) dir det finns
bordiga jordar och ménga potentiella kunder. Utav 10 anstillda ar det bara administratéren
som bor 1 Kaunas, en forsiljare och tva serviceman bor mycket néra, en séljare och en
serviceman bor 1 Siauliai, en serviceman i Pasvalys och VD bor 1 Vilnius.

.

Medlemmarna i organisationen &r utspridda dver hela landet. Pa kontoret finns pé heltid en
administrator och tva reservdels mén. Alla andra kommer till kontoret pd mandagar till

"Tdckning” av Litauiska marknaden
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mandags mote, vilket inte d4ger rum om det finns mycket att gora under hogsdsongen.
Niéstan alla 1 organisationen dr mobila, med tjdnstebilar, barbara datorer, mobila telefoner.
Séljare och VD har sé kallade “lilla verktygslddan”, dir finns alla nddvindiga verktyg for
att montera thop maskiner, justera och kora igdng dem. Dessutom har séljare och VD first
aid”- 1dda, med fa reservdelar. Servicemin har servicebilar med verktyg for att fixa alla
mojliga fel pa maskiner och en hel del reservdelar. For séljare, VD och servicemén &r
arbetsplats 1 bilen. En séljare kor 1 snitt 6-7000 mil per ar (det blir ~30 mil om dagen).
Service kor ungefar lika mycket. I ett sddant mobilt team maste finnas 100% fortroende,
eftersom det finns alla mdjligheter att glida undan och slarva. Det finns inga mdjligheter
att kontrollera fullstidndigt vad alla gor. I dag kinner sig anstillda pd Védderstad Liatauen
fria men samtidigt instdngda 1 stiangslet”. (VD kontrollerar oss kidnslomadssigt”, “’jag vill
inte svika vd, han tror pd mig”). VD:s syn pa medarbetare &r: &r man drlig, 6ppen, driven,
ansvarsfull, villig att jobba och ldra sig, da passar man perfekt i teamet. Passar man inte
for teamet — dd maste man ersittas snabbt. ”Antigen jobbar vi alla och gor vart bésta for
Viderstad Litauen eller jobbar vi inte alls”. Det stiller mycket hoga krav pa nyanstéllda,
de méste komma in i teamet for att kunna jobba pé Viderstad Litauen. Om man passar
eller inte inte bestdms av alla 1 teamet (majoriteten). VD foredrar att ta in personal som
inte jobbat pd konkurrerande foretag, eftersom en person mycket ofta tar med sig den
andra foretagskulturen. Vilken inte alltid passar for Vaderstad Litauen. ”Att spendera mer
tid med att 14ra upp en nyanstélld, ge honom chans att forstd ”Véderstad andan”, ger
tillbaks mycket mer dn att fa en anstdlld, som har stor teknisk kunskap, kan alla maskiner
och kan gé ut och jobba direkt, men kanske forsoker att infora varderingar som han tagit
fran forra jobbet, vilken 1 sin tur kanske inte stimmer med de som finns inom Véderstad
Litauen.

Har Viderstad Litauen tidseffektiva styrsystem? Finns det pa foretaget den tydliga,
barande ledstjédrnan, det sociala stingslet, ettmalskompassen, system for tidig varning?

En ledstjarna, som identifieras pa Véderstad Litauen dr ” kunden skall aldrig &ngra att han
kopt en Véderstad maskin”. I dag upplever kunderna i Litauen att de kopt hog kvalitets
maskiner av Véderstad och far basta mgjliga service. Nar anstillda far en sadan feedback
direkt frdn kunder, ger det hogsta mdjliga motivering att fortsétta jobba pd samma niva
och soka végar att gora saker dnnu béttre. Alla 1 foretaget tycker om att vara bast.

Anstillda pa Véderstad Litauen forsoker att hitta basta mojliga I6sningar for vara kunder
med minsta mojliga utgifter. Nar ndgon i teamet inte gor det och de andra kommer med ett
battre forslag, blir den siste accepterat av VD. Samma sak med problemldsningar, det
bésta forslaget accepteras av hela teamet. ”Det dr mycket viktigt att vi alla har samma
varderingar och liknade syn pa saker” (Mantas Orla, sdljare). Vérderingar pé foretaget
infors av ledare. P4 Viderstad Litauen finns nagra ledare som delar samma vérderingar,
andra accepterar de virderingarna och féljer med ”strommen”.

Alla i teamet vill att Viderstad skall vara ledande leverantor av jordbearbetnings- och
samaskiner i Litauen. Varje forlorad affdr tas hirt. Om det skulle bli manga forlorade
affarer, finns risk att teamet skulle borja forlora sin ”vinnarkénsla”, vilken skulle leda till
minskat fortroende och detta skulle skapa en dalig spiral, dar mindre sjdlvfortroende leder
till farre forséljningar och farre forsiljningar leder till &nnu mindre sjélfortroende.

Har Viderstad Litauen system for tidigt varning dér ledningen vet nér ar det dags att
bromsa eller accelerera? Detta kommer att synas mycket klart 1 &r (2010), nér finanskrisen
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har tickt hela virlden och smé ldnder som Litauen drabbas mycket hért av det. Kommer
Viderstad Litauen ledningen att kunna organisera forsdljningar pd si sétt att foretaget
skulle sluta aret med vinst? Ingen har varit i en liknade situation tidigare, darfor ar detta
svart att forutse. Intervjuer med anstillda visade att pa foretaget finns den hdrdmjuka
styrningen. Tiden kommer att visa om det &r en bra styrningsmodell. ”All energi gar at till
att forebygga det som kan tinkas hdanda. Sedan slar 4nda blixten ner ...”, (Snabbvéxarnas
drivkrafter, Thomas Ahrens).

4.2 4. Drivkraft ar basen

Vad dr det som gor att Vaderstad Litauen har vuxit sa starkt inom sista ar i Litauen? Det
enklaste svaret skulle vara att det var litt att sélja eftersom Litauen kom med i EU, olika
EU:s stodprogram for lantbrukare introduceras och kvar aterstod bara skriva offerter,
leverera och montera maskiner och rikna inkomster. Det dr sant att EU:s fonder gav chans
for Litauiska lantbrukare att kopa maskiner for pris de klarade att betala. Det betyder att
utan EU:s stdd skulle de aldrig ha kdpt de maskiner de kopte. Alla foretag som séljer
lantbruksmaskiner hade samma mdgjligheter p4 marknaden, lantbrukarna sjélva bestdmde
vilka maskiner de ville investera i och f stdd for. Samma spelregler som pa vilket
marknad som helst. Till slut 4r det alltid de bista som vinner. For att vara bédst, man maste
jobba vildigt mycket. Jobbar hela teamet mycket och mot ett mél dé ar det "the sky is the
limit”. Véaderstad Litauen har varit vinnare under senare ar pa sdmaskins sida och var
mellan ledarna pé jordbearbetningsmaskiner. Vad ér det som driver anstéllda pé foretaget?
Om man inte skulle ha jobbat sa hart, skulle inte resultaten ha varit daliga heller.
Viderstad har ett starkt namn i1 Litauen, det var klart redan for 5 ar sedan, nar Exportrédet
gjorde en marknadsundersokning for Viderstad-Verken AB i Litauen.

Det finns alltid tvéa vigar att vdlja. En dr inte jobba for mycket, men visa hyfsat resultat
och sitta 1 varma och sédkra stolar eller en annan att forsoka vara bést, striva efter de bésta
resultaten, hdgsta marknadsandelen. Den andra varianten tar mycket mer kraft och tid,
dessutom &r det hogre risk ocksé. Ett ryskt ordsprék siger :”’den som inte riskerar, dricker
inte champagnen”. Vad &r det som driver folk att gora sitt basta hela tiden? Vilka
drivkrafter finns pa Vaderstad Litauen?

Anstéllda pa foretaget fick bland andra frgor fick svara pa foljande:
e Varfor jobbar jag pa Véderstad?
0 ”jag sokte mig hit for att det var ett svenskt bolag, som skulle etablera sig i

99, 99

Litauen”; jag dr frén landet, jag tycker om maskiner”; ”Véaderstad ér ett

99, 99

mycket fint foretag, mycket ként bland lantbrukarna”; ”min erfarenhet
passar har”.
e Ar det svért att jobba hir?
0 ”det &r inte l4tt, sérskilt inte under hogsdsong”; ’jag vet vad jag gor, det ar

99, 99

latt att jobba hér”; tufft under hogsésong”; “det finns inga létt arbete och

99, 99

latt tjinade pengar”; ”lagom”; “’tittar man 1 helhet — det &r lagom svart”.
e Tror du att det dr svart att komma in i teamet?

99, 9

O ’nej, det dr inte svart”; "om du dr villig att 14ra dig och vill jobba, dé ar det

99, 99

inga problem”; ”om du bevisar vad du gar for, vdlkomnar kollegorna dig i
teamet”; “’vi alla i teamet dr starka personer, det dr inte ldtt med oss, men
vill man jobba och dr man sjélv stark, da ar det inga problem”.

e Vad motiverar mig (varfor jag gor mitt bésta)?
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99, 99

O ”att det jag gor ar uppskattat”; “att arbetsgivaren litar pa mig och jag har
ansvar’”’; “arbetsvillkor: jag kdnner mig séker”; "litet team”; ”dynamisk
milj6”’; “kontakt mellan kollegor”; ”jag kédnner att arbetsgivaren bryr sig

99, 99 99, 99

om mig”; ”jag vill vara bést och jobba i bésta teamet”; "mojligheter att
utvecklas”; ”16n och bonussystem™; allt i ett: 16n, arbete, team, kunder”.
e Hur ldnge skall du jobba pa Véderstad Litauen med entusiasm?
0 ’tre ar till, sen fyller 40 jag, d4 méste fundera om jag vill dndra ndgot i mitt
liv eller om jag skall fortsétta jobba hérl10 ér till”; ’sa lange den arbetsmiljo
kommer att finnas hir”; ’sa ldnge jag orkar”, ”sé linge foretaget behdver
mig, kommer jag att vara motiverad”; ”’sa lange jag kénner att arbetsgivaren
uppskattar det jag gor’”’; “’sa ldnge den anda som finns pa foretaget i dag
finns kvar”.
e Vad vill jag dndra i foretaget i dag?
O “inget”...

De flesta anstéllda uttryckte att de trivs med att jobba i ett litet team och att Viderstad
Litauen ocksé har ett starkt team med mycket bra kontakt mellan kollegorna. Detta kan
man kalla familjeeffekten och det &r en viktig ingrediens. Lojalitet och djupt engagemang
ar forutsdttningar for att klara tillvdxtens belastningstoppar och plotsliga kast. 1 Vaderstad
Litauen sker daglig kontakt mellan anstéllda pa telefon, sérskilt mellan dem som har
jobbat i foretaget fyra-sex ar. De flesta spenderar mycket tid 1 bilar och det &r langa
koravstdnd. Inom foretaget kan alla ringa till varandra gratis, och det gor att ofta nar man
sitter 1 bilen ringer man till sin kollega. P4 sa sétt behdver ledningen inte ha nagon sérskild
kontroll 6ver vad anstéllda gor. For ndstan varje kundbesok diskuteras mellan kollegor och
alla 1 teamet ar hela tiden uppdaterade om vad som hinder varje dag, vad var och en gor
och tinker.

Foretagets omséttning vixte snabbt och sjdlvklart anstélldes det ny personal.
Rekryteringsprocessen pa Viderstad Litauen inriktas mer pa att hitta rétt personligheter,
som létt smélter in i foretagets varderingar och arbetssitt, dn att f4 den som har langst
erfarenhet. Detta gors for att teamet hela tiden ska kdnna att ”’vi &r som en enda stor
familj”. Varje person som skall rekryteras maste godkénnas inte bara av VD, men ocksd
av kollegor som han skall jobba nirmast med. T.ex. om det dr en serviceman, maste
servicekoordinator och andra servicemdn godkdnna personen. Detta gors for att kunna
garantera att den som inte delar foretagets vérderingar och vill rekrytera likasinnade
stoppas 1 porten. Detta kallas for “farfarsprincipen” och, som visats i praktiken pa
Véderstad Litauen, fungerar mycket val.

Varje ar genomfors utvecklingssamtal med all personal. Under djupgéende intervju
diskuterar VD med anstillda om arbetsmiljo, deras personliga utveckling, férvantningar
och allt ’som kan ligga pé hjartat”. I utvecklingssamtal kan problem fangas upp och
atgirdas innan det ar for sent.

Intervjuer visade att Viderstad Litauen erbjuder arbetsmiljd, som ersétter alla tinkbara
motivationshdjande atgérder (typ gemensamma middagar och utflykt, val av basta
manadsanstillde osv). Foretagets framgang och den stindiga fordndringen ger frihet och
erbjuder en larande miljé med positiva utmaningar.

Lon och bonussystem ar ocksé en mycket viktig del for att ha teamet motiverat. I ett
typiskt litauiskt foretag byggs nistan allt pa bonus, ddr minadslonen &r i medelniva, men
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var och en dr anknuten till sina egna resultat, d.v.s. en sdljare kan 1 slutet av aret eller
kvartalet f4 bonus som &r tva-tre gdnger storre dn hans 16n dr. Det systemet stimulerar att
jobba mycket och aktivt var och en, men det skapar aldrig ett team, eftersom i séna foretag
jobbar var och en for sig sjdlv och den inre konkurrensen ar mycket stor. Viderstads bonus
system &r annorlunda 4n de som anvénds i litauiska foretag, den stimulerar alla i foretaget
att jobba mot ett mal, och alla vet att det 4r bara hela teamet som kan né det resultatet.
Kunderna mérker det ocksa, de pekar ut att det &r mycket trevligt att jobba med Viaderstad
Litauen, dér alla i teamet gor sitt basta for att maskiner skall séljas, levereras, monteras,
koras 1 gdng och renoveras nir det dr nddvandigt. Jag ringde klockan 7 pa kvillen, nér
min sdmaskin gick sonder, servicekillen sa att han har rétt si 1dngt att &ka och han kommer
klockan 23 eller senare. Jag trodde inte att han skulle komma, det var ju fredag kvall.
Servicekillen kom halv tolv med reservdelen och fixade felet, s& jag kunde fortsatta sa
morgon dirpé. Det finns inte manga foretag som jobbar pa sa sétt”. (Ariinas Miliauskas,
lantbrukaren, 1500 ha).

4.3. SWOT - analys

For att kunna géra en SWOT-analys for hela organisationen véljer jag att gora SWOT
analys for olika “avdelningar” forst. Direfter en sammanfattar jag allt i en gemensam
SWOT-analys. SWOT-analysen dr baserad pd intervjumaterialet med anstéllda pa
Viderstad Litauen och kunder.

4.3.1 SWOT - analys: organisation: forsiljning

Strengths:

e aktiv forsdljning (manga siljbesok och telefonsamtal)

e nira kundrelationer

o flexibilitet (forséljare har goda kunskaper om maskiner, kan hjélpa till med ménga
tekniska fragor, kan mycket snabbt hjdlpa kunden med reservdelar osv)

e snabbhet (snabba problemldsningar, snabb anpassning mot fordndringar i
konkurrenssituationen)

e erfarenhet (alla forsdljare har jobbat i flera &r pa Véderstad, har mycket goda
maskin- och jordbearbetningskunskaper)

e trovardighet (bdda forsdljarna har kommit till Vaderstad Litauen fran andra
industrier och hade lantbruksbakgrund, ingen av dem har jobbat hos konkurrerande
foretag och de har ”formats” som forsdljare hédr pa Viderstad)

e engagemang (ingen av forsdljarna har annan sysselséttning, typ gérd. Det dr
populért hos konkurrenter att forsdljare och andra anstdllda har egen gérd. Dérfor
spenderar de en hel del av sin tid pa att tdinka och gora ndgot nyttigt for sin gérd,
inte pd hur de skall sdlja fler maskiner eller gora nytta for sin arbetsgivare. Detta
skadar foretaget mest under hogsésong)

Opportunities:
¢ bli mer professionella (utvecklas som forsiljare, skaffa och forbéttra kunskaper om
forsdljning och “finishing deal”.
e fOrbéttra sin engelska (for att 14tt kunna kommunicera med kollegor pé
moderbolaget och kunna skaffa information de behdver véldigt snabbt).
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forbéttra jordbearbetningskunskaper (i kundens 6gon, for att kunna vara ”godkiand”
som siljare, man maste vara ett riktigt proffs pa det man gor. I Véaderstad Litauen
fall — vill man sélja maskin, méste man vara séker pa jordbearbetning, for att kunna
visa kunden behov av maskiner som han skall kopa).

Strukturering av sitt jobb (genom att vara méngsidiga, forséljare kan inte riktigt
strukturera sitt jobb.)

Weaknesses:

mjukhet (ibland tanker séljare mer pa kunden 4n pa foretaget de jobbar for)
méngsidighet (att jobba som forsiljare, marknadsforare, service och reservdels
kille gor att man inte blir riktig bra pd ndgot av det).

Spraket (bara en av sdljarna talar engelska, det dr svart for dem att kommunicera
direkt med moderbolaget om behovet uppstér).

For svag kunskap om konkurrenternas maskiner

Threats:

”Hungriga vargar jagar bést”: Finns en fara att ”fat and happy” - attityd kan
forekomma och om forsdljningen sjunker (”’vi jobbar pé ett svenskt bolag, de
brukar inte avskeda folk, varfor skall jag jobba och slita”).

Sjunkande sjélvfortroende (efter dret dd manga maskiner latt saldes, kommer en
period med svéra forsédljningar, da sjdlvfortroendet mycket latt sjunker).

Tvé séljare (om en siljare slutar, tappar foretaget en hel del av forsdljningen,
eftersom personliga kontakter dr extremt viktiga i Litauen).

Délig attityd (om en séljare skulle dndra sin attityd till arbetet och arbetsgivaren,
kan den andre paverkas av det)

4.3.2. SWOT — analys: organisation: service

Strengths:

kunskap (servicemdn har mycket goda kunskaper om Véderstad maskiner och om
alla slags traktorer. Detta dr uppskattat till hogsta grad, eftersom Viaderstad inte
tillverkar sjdlvgdende maskiner, darfor 4r kunnande om traktorer som kopplas till
Viderstad maskiner mycket viktigt. Mycket ofta kan man l6sa problem utan att ga
ifrén traktorhytten)

erfarenhet (en serviceman har redan jobbat sju ar pa foretaget och ar
kunskapsbérare pa Viderstad Litauen.

kvalitet (kvalitet 1 allt: arbete, problemldsning, kontakt med kunder, fullutrustade,
rena och 1 ordning servicebilar, rent klddda servicemin)

flexibilitet (de mest aktuella reservdelar finns alltid i servicebilarna, kunden kan fa
dem levererade mycket snabbt)

engagemang (ingen av serviceménnen har ndgot annan sysselséttning dn jobbet pd
Viderstad. Sa Viaderstad Litauen dr endas inkomstkélla de har. De vet att deras
inkomst under kommande ar beror pa hur bra de gor sitt jobb.)

rysksprakiga (14tt kommunikation med kollegor i andra Véaderstad dotterbolag
Osterut: Lettand, Estland, Ryssland och Ukraina)
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Opportunities

fordjupa sina kunskaper om maskiner och traktorer &nnu mer.

forbéttra sin engelska (for att 14tt kunna kommunicera med serviceavdelningen pa
moderbolaget och kunna skaffa information de behdver snabbt och kunna
kommunicera med kollegor i Vésteuropa och vistvirlden).

Bli béttre p4 kommunikation med kunder.

Weaknesses:

Kontakt med kunder under hogsidsong (Véderstad Litauen har flera hundra kunder 1
Litauen, under hogsdsong péd vér- och hostbruket, ringer manga kunder till vér
service, det 4r manga telefonsamtal, problemldsning pé telefon, ménga mil i bilen,
uppstart av nya maskiner. Det dr svart att hélla bra humor hela tiden).

Engelska (idag service har problem med att kommunicera med moder bolaget 1
Sverige, med service international).

Mycket kunskap hos en serviceman (den manen &r kunskapsbirare inom tekniska
fragor). Han dr problemldsare for alla: kunder, forséljare (nér de stoter pa tekniska
problem) och sina kollegor pa service.)

Threats:

Mycket hég kunskap hos en av servicemin (om han slutar, tappar foretaget storre
delen av sin tekniska kunskap, detta skulle férsdmra servicenivéan i hog grad).

Om servicemanen med stor kunskap skulle starta eget foretag och borja skdta
Viderstad maskiner, skulle det sinka Vaderstad image i Litauen.

Servicemin med olika nivaer pa sin tekniska kunskap kan orsaka att kunder vid
uppstaende av nésta problem begir en serviceman med béttre kunskap och inte
accepterar den forste. Det gor att servicemannen med hog kunskap kommer att
trottna pé att kora kors och tvérs landet och servicemannen med ldgrekunskapsniva
skall borja kdnna mindervirdeskomplex som till slut kan leda att den siste slutar.
Avundsjuka (servicemén kan kdnna under hdgsdsong att de jobbar mer &n siljare
gor, om sant skulle komma fram i1 6ppen diskussion, kan detta leda till att
kontakterna mellan sdljare och service forsamras eller forsvinner helt, varje gdng
arbetsfordelning skall diskuteras. I sa fall kan Viderstad Litauen forlora sitt starka
team och detta i sin tur kan leda till misskotta jobb, ldgre forsdljning och
imageforsdmring mellan kunder).

4.3.3. SWOT - analys: organisation: reservdelar

Strengths:

méngérig erfarenhet (ansvarig for reservdelsforsiljningen har jobbat fran forsta
dagen foretaget i Litauen startades)

kunskap (mycket djup kunskap om Viderstad maskiner, reservdelsadministration
och forsdljning)

kundkontakter (jobbar nistan dygnet runt under vér- och hostbruket, hjdlpsamma i
alla situationer)

snabbhet (mobiltelefonen r alltid pd, leverans av reservdelar inom ett dygn i hela
landet. Leverans av reservdelar samma dag)

engelska och ryska (finns mdjlighet att kommunicera med de flesta kollegor i
Viderstad gruppen)
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Opportunities:

Fordjupa kunskaper om Viaderstad maskiner (varje ar uppdateras néstan alla
maskiner, det kommer nya l6sningar, nya delar)

Forbéttra engelskan for att kommunikation med moderbolag och med andra bolag
inom gruppen skulle fungera &nnu léttare.

Weaknesses:

For mycket kunskap om reservdelar hos en man. Kunskap maste fordelas till den
andre mannen snabbare.

For "narrow” tdnkande. Reservdelar skall bara séljas, punkt slut. Goodwill
accepteras svart (konfrontation mellan forsiljare, servicemin och reservdelskillar).

Threats:

Outdated kunskap (varje ar kommer &dndringar pd maskiner, jobbet fran kontoret
kan leda till att man forlorar kunskap och blir "hemmablind” och inte snabbt kan
hjilpa kunder som kdpt nya maskiner)

Reservdelsansvarig med den hogsta kunskapen kan sluta, starta eget och borja
importera “’piratreservdelar”. Pa sé satt forstors marknaden for Vaderstads original
reservdelar.

4.3.4. SWOT — analys: Véderstad Litauen organisation

Strengths:

Erfarenhet — mycket erfarenhet har skaffats under de 8 ar foretaget existerat i
Litauen.

Kundvard — néstan alla kunder har blivit vara personliga vénner och kollegor.
Starkt varumérke — Véderstad &r igenként som trovirdig leverantor, for sin kvalité,
for sitt sdtt att jobba och for att 16sa problem.

Starkt team — alla dr arbetsvilliga (har rétt instdllning till arbete), mycket bra team
anda, alla jobbar mot ett mal.

Litet team — alla syns, alla vet vad de andra gor, 1itt att kommunicera i mellan,
snabb och effektiv problemldsning, inga mdjligheter for anstéllda “att forsvinna i
méngden och inte gora vad de skall”.

Mycket starka personligheter — de flesta i teamet har sina instdllningar, som ar
svart att dndra. Det positiva dr att de instillningarna stimmer med foretagets
vérderingar.

Flexibilitet — alla kan gora allt (om service behover hjilp kan forséljare hoppa in
Som service osv.)

Opportunities:
e (Oka sin marknadsandel pa alla produkter (sdémaskiner, kultivatorer, harvar, viltar)
e Vara bésta leverantor av lantbruksmaskiner.
e Vara det forsta bonderna tanker, ndr man talar om jordbearbetning och sadd.
e Sté for ord som kvalité, ndr bonderna pratar om lantbruksmaskiner
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Weaknesses:

Kontor — Véderstad &r bland de storsta maskinleverantorer till lantbrukarna 1
Litauen, som inte har sitt eget kontor, som ar létt atkomligt for kunder, dér
seminarier och félt dagar kan organiseras.

Litet team — under hogsédsong ér det tufft for alla anstillda, mycket arbete. Sma
konflikter mellan team medlemmar forekommer létt. I ett litet team maste alla gora
allt, for att kunna hjilpa varandra, det gor att anstéillda har svart att strukturera sitt
jobb.

Threats:

Litet team - om nagon slutar, forlorar foretaget mycket kunskap, ménga personliga
kontakter och det tar 1ang tid att bygga upp det.

Bekvamlighet — om ndgon i teamet borjar bli fat and happy”, kan det spridas
snabbt. I ett litet team jobbar antigen alla eller ingen.

Anstillda, som dr kunskaps- och Viderstad andan bérare, ar populéra bland kunder
och syns overallt. Konkurrenter forsoker standigt att "kdpa upp” dem.

e FErfarenhet e Oka sin marknadsandel

e Starkt varumérke e Vara bista leverantor av

e Starkt och litet team lantbruksmaskiner i1 Litauen.

e Starka personligheter e Vara det forsta vad bonderna ténker,
e Kundvard nir man talar om jordbearbetning

e Flexibilitet och sadd.

e Sta for ord som kvalité, nir
bonderna pratar om
lantbruksmaskiner

e Kontorslokaler e Litet team
e Litet team e Bekviamlighet
e Kunskapsflykt
SWOT sammanstdllning
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5. Vision och strategi

Viderstad Litauen har i alla &r, utom 2009, visat snabb tillviixt. Aven om forsiljning i
2009 sjonk med 30 %, i snitt, fran 2002 har foretagets forsiljning bara gétt uppat.
Undersokningen visar att foretaget har alla grundstenar for Afférsplattform pé plats och pa
tillracklig hog niva, dven om det finns utrymme for forbattringar. Hur skall foretaget
drivas i framtiden for att kunna behélla tillvixtnivaerna och vara ledande p&4 marknaden?

I SWOT analysen forekommer en och samma sak som Strenght, Weakness och Threat —
det &r litet team. Ett litet team ar bra, nir det géiller flexibilitet, snabbhet, organisering av
dagligt arbete osv, men det finns en stor fara att om ndgon ldmnar féretaget, forsvinner
mycket kunskap och det tar l&ng tid att bygga upp den igen.

Foretaget finns fortfarande pé en vixande marknad (Litauen) som stimuleras av EU:s
investeringsfonder och det finns mojlighet att de investeringsfonderna kommer att finas
kvar fram till 2020. Alla maskinleverantorer i Litauen vet detta och planerar redan hur de
skall lagga sin forsdljningsstrategi for att kunna ha storre del av marknaden. Fér Vaderstad
Litauen team betyder det att om foretaget vill vara kvar som ledande leverantor av sa- och
jordbearbetningsmaskiner i Litauen, far de snabbvixarnas drivkrafter som finns pa
foretaget inte tappas, de méste utvecklas for att teamet inte ska forlora den anda som finns
pa foretaget i dag.

Intervjuer har visat att anstéllda pa foretaget trivs och gor sitt bésta, ndr de kdnner att deras
jobb ar uppskattat och de kédnner sig sikra (bra 16n, bonus, sjukférsdkring). Den finansiella
biten visade sig att vara viktigast, men maste som i sin tur ga hand 1 hand med
framatandan.

Lon och bonus

Bista teamet
pa marknaden

Kontakter
inom teamet

Utvecklings
moijligheten

DRIVKRAFTER

Dynamisk miljo Arbetsvillkor @

Drivkrafter pa Viderstad Litauen

43



Foretaget dndras varje ar, situationen pa marknaden dndras varje ar (ingen kunde forutse
finanskrisen, som har paverkat Litauisk ekonomi s& mycket). Nya kunder, nya maskiner,

nya spelare pd marknaden, vixande antal sdlda egna maskiner, dndring av krav for EU:s

investeringsstod — detta stdller hogre och hogre krav pa foretaget och for hela teamet. Det

ar lattare att klattra upp till toppen én sitta kvar dér”, sa en av sdljarna pa Véderstad

Litauen. Alla grundstenar for affarsplattformen finns pa plats, det krdvs endast att behélla

samma teamandan som fanns och fortfarande finns pa foretaget. Alla anstéllda pekade

under intervju ut att det finns en jéttestyrka i Vaderstad team i Litauen. Det dr teamandan,
men det &r mycket l4tt att forlora den. Vill foretaget vixa och utvecklas: maste den andan

finnas kvar.

Det finns nigra vigar att ga:

ANDRA INGET

Mojligheter:

Silja stabilt,

Halla kostnader pd samma niva
Behalla stabilitet och flexibilitet i
teamet

Hot:

Forlora marknadsandelar

Borja tappa drivkrafter (trampa pa
samma flack ger ingen “’kick”)

ANSTALLA FLER FOLK

Mojligheter:

Oka forsiljningen

Ta marknadsandelar

Strukturera arbetet (var och en
skulle koncentrera sig mer pa vad
han méste gora primért)

Okad forsiljning ger drivkrafter for
tillvaxt

Hot:
Tappa flexibiliteten
Tappa teamandan: “varfor méste

jag gora det, om det finns service
till det”, eller liknade

Alla forandringar som skall goras i foretaget, maste géras med tanke pa att drivkrafter och

teamandan méste behallas. Det dr det som gor Vaderstad Litauen starka pd den litauiska

marknaden, det dr det som gor foretaget unikt.
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6.0 Bilagor

Bilaga | Fragor till medarbetare - Affarsplattform
Bilaga Il Oppna fragor till medarbetare Drivkrafter

Bilaga 111 Fragor till kunder Affarsplattform
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6.1. Bilaga |

FRAGOR TILL MEDARBETARE
AFFARSPLATTFORM

Hur kommuniceras idén inom och utanfor foretaget?

Vilket kundbehov skall tillfredstéllas och pé vilket sétt?

Vad dr det som gor att foretagets ide utgor en affarsmojlighet?

Beskriv idéns sdrprégel 1 forhallande till konkurrerande alternativ pa marknaden?

PRODUKT

Finns det ndgon viktig referenskund beredd att verifiera kundnyttan?

Vad ar det som gjort att man valt att utveckla just den hir produkten i foretaget?

Finns det ndgot som pekar pd att foretaget blivit accepterat som trovérdig leverantor? I sa
fall pa vilket sétt?

MARKNAD

Beskriv foretagets sitt att bearbeta marknaden.

Vad karaktériserar det segment eller den nisch som foretaget viander sig till?

Beskriv pé vilka sitt foretaget kommunicerar med sina nuvarande eller potentiella kunder?
Beskriv kundnyttan som foretaget tillfor?

Hur skall kundsegment eller nisch vidareutvecklas for att foretaget skall kunna viaxa?

ORGANISATION

Foretagets nuvarande organisation, bade den formella och hur den i praktiken fungerar.
Ar organisationen anpassad till foretagets affirsprocess t ex styrd med héinsyn till kunder?
Hur sker delegering till medarbetare och hur sjilvstandigt arbetar dessa?

Hur ser ansvarsfordelningen ut?

Ar delegeringsordningen utvecklad?

Hur sker arbetsfordelning och problemlosning?

Beskriv organisationens troskelvirden” och “trivselvikt” — dvs hur mycket storre bor den
bli utan att storre forandringar maste till stdnd, utan att tappa effektivitet i att tillfredstélla
kunderna och utan att forlora 1 trivsel 1 arbetssituationen.

KOMPETENS

Vilken ér foretagets kdrnkompetens och vilka dr bérare av den?

Beskriv den affarsmissiga kompetens som finns i foretaget, t ex vad giller
affarsbeddmning, marknadsforing och forséljning.

Beskriv vilken erfarenhet som finns av ledarskap 1 foretaget och hur relevant den ér.
Finns det erfarenheter fran tidigare affarssituationer?

Beskriv den problemldsningsorienterade kompetensen 1 foretaget.

Vilken viktig kompetens saknas i foretaget?

Bedrivs styrelsearbete och hur?

Finns det nagot system som minskar risker for kunskapsflykt (bonus, dgarskap etc)?
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DRIVKRAFTER

Varfor startades foretaget?

Vem eller vilka dr ”motor” i foretaget?

Vilka motiv finns att driva foretaget 1 dag?

Hur skulle man kunna beskriva medarbetararmotivationen och engagemanget i foretaget —
foretagets kultur (sjal)?

Finns det visentliga olikheter i syn pa hur foretagets verksamhet skall bedrivas? Beskriv i
sa fall dessa.

KUNDER

Finns kundkontakter? Beskriv hur de ser ut.

Hur méanga kunder har foretaget och hur fordelar sig (i procent) de fyra storsta?
Beskriv i vilken grad foretaget har aterkopande kunder?

Vilka ar de viktigaste gemensamma reaktionerna hos kunder t ex vid prov{orséljning?
Hur hanteras eventuella reklamationer? Beskriv.

Hur arbetar man med kundvérd och eftermarknad? Beskriv.

Hur upplevs potentialen hos befintliga och eventuellt tillkommande kunder?

Hur bor man agera for att fler kunder skall vélja foretaget som leverantor?

OVRIGA EXTERNA RELATIONER

Vilka relationer har foretaget utover kundrelationer (t ex finansiella, kunskapsméissiga och
juridiska)

Hur tryggar foretaget sin kompetensforsérjning?

Har man haft problem att fa den support fran externa stodjande aktdrer som behdvs for
foretagets utveckling?

Beskriv huruvida foretaget dr 6ppet mot omvirlden?
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6.2. Bilaga Il

FRAGOR TILL MEDARBETARE
DRIVKRAFTER - OPPNA FRAGOR

Varfor jobbar du pd UAB Viderstad?

Tycker du om att jobba hir? Varfor?

Vad skiljer UAB Viderstad fran din forra arbetsgivare?
Har dina forvintningar pé arbetsgivaren motts?

Finns det ett starkt team pa foretaget?

Ar det svart att komma med i teamet, som nyanstilld?
Vad vill du dndra i foretaget?

Hur ldnge planerar du att jobba kvar och ge allt du kan till foretaget?

Har du klara arbetsuppgifter?
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6.3. Bilaga Il

FRAGOR TILL KUNDER
AFFARSPLATTFORM

IDE
Hur uppkom idén till foretaget?
Hur kommuniceras iden inom och utanfor foretaget?

PRODUKT
Skulle du, som kund, kunna verifiera kundnyttan?
Accepterar du Véderstad Litauen som trovirdig leverantor?

MARKNAD
Beskriv pa vilka sétt foretaget kommunicerar med dig?
Beskriv nyttan som foretaget tillfor dig?

ORGANISATION

Vet du hur foretagets nuvarande organisation fungerar?

Ar organisation en anpassad till foretagets affirsprocess, t ex styrd med hénsyn till
kunder?

Hur I6ser foretaget problem?

KOMPETENS
Vilken dr foretagets kirnkompetens?
Vilken viktig kompetens saknas i foretaget?

DRIVKRAFTER
Varfor startades foretaget?
Vem eller vilka dr “motor” i foretaget?

KUNDER

Hur hanteras eventuella reklamationer?
Hur bor Vaderstad Litauen agera for att fler kunder skall vélja foretaget som leverantor?
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