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Sammanfattning

Den svenska sagverksindustrin har dragits med &verkapacitet som ett resultat av den
ekonomiska krisen. Detta ledde till minskat nybyggande pa den svenska marknaden, nagot
som paverkat sagverksindustrin. Flera storre aktérer inom sagverksindustrin har visat negativa
resultat och inte minst Setra som denna studie ska behandla.

Denna studie avser att kartlagga och analysera affarsomrade foradlat (AO Foradlat) inom
Setra Group AB (Setra). Studien dar avgransad till att kartldgga konkurrenterna till
produktionsanlaggningen i Skutskar.

Setra ar en av Sveriges storsta producenter av sagade travaror och ags framst av Sveaskog (50
%), Mellanskog (27 %) och LRF (22 %). Fortaget ar uppdelat i sex olika affarsomraden
(Révara, Furu, Gran, Nord, Foradlat och Plusshus) med 1 200 anstallda och omsétter totalt ca
4 miljarder SEK.

Syftet med studien &r att identifiera konkurrenterna till foradlingsenheten i Skutskar och vad
som ingar i konkurrenternas erbjudande samt att sammanstélla och analysera den insamlade
informationen. Studien &r baserad pa intervjuer inom AO Foradlat, egen datainsamling fran
konkurrenternas hemsidor samt affarsdata. Studien ska skapa en bild av vad som far kunden
att vélja konkurrenten istallet for Setra.

Studien visar att Setra genom organisationsforandringar har tappat kunder till konkurrenterna.
Interna problemen har paverkat kunderna negativt, men har visat sig nodvandiga for att fa
ratsida pa foretagets ekonomi. Den interna kommunikationen inom AO Foradlat har visat sig
vara mycket god for att sprida den nodvandiga informationen gallande konkurrenter och
marknadsforandringar.

Setra bor inrikta sig pa ett visst kundsegment for att skapa tata kundrelationer och kan behdva
acceptera att konkurrenterna tar marknadsandelar i naromradet. De negativa resultaten har
gjort att nodvandiga investeringar uteblivit, som till exempel maleri i anslutning till
foradlingen i Skutskér. Denna mojlighet till foradling har konkurrenterna, som kan komma att
fortsdtta att vaxa pa Setras bekostnad om inte Setra vidtar atgarder. Foradlingsenheten bor
aven vara mer flexibla under lagsasong och erbjuda kunden mindre storleker for fraktfria
leveranser.

Nyckelord: kundrelationer, konkurrenter, intern kommunikation, erbjudande



Abstract

The Swedish sawmill industry has had some problems with overcapacity as a result of last
year’s global economic crisis. The economic crisis led to a fall of in the Swedish construction
market which had a direct consequence for the sawmilling industry. The majority of the main
actors in the industry have declared negative economic results and not least Setra that this
study is going to focus on.

The purpose of this study is to assess and analyze Setra business area refined. The study is
clearly-defined by comparing the competitors to Setras production unit in Skutskar.

Setra is one of Sweden’s largest sawmilling companies. Its largest owner is Sveaskog by 50 %
followed by Mellanskog 27% and LRF 22%. Setra is divided into six different business areas
(commodity, pine, spruce, north, refined and plusshus) with a total of 1200 employees with a
tornover of almost 4 billion SEK

One of the purposes of this study is to identify the competitors to the processing unit in
Skutskdr and to assess their offering to their customers and to compile and analyze that
information. The study is based on interviews within the business area, accessible information
from the competitor’s homepages and from affarsdata. The study will contribute to understand
why customers chose to work with the competitors instead of Setra.

The result of the study shows that organizational changes within Setra have led to competitors
increasing market shares. The internal issues within Setra have had a unhelpful effect on the
customers but have been necessary to straighten out the economic situation. Thru out the
business unit refined the internal communication has show itself to be more than sufficient to
spread the information about the competitors within the business area.

Setra should focus on one customer segment and work closely together to establish a long
lasting business relationship. When focusing on one customer segment they will have to
accept losses in the local market to smaller dealers. Necessary investment in the production
unit in Skutskér has been put on hold due to the poor economic results. The competitors
already have the opportunity to refine their products without outsourcing and will continue to
grow if Setra don’t take actions now. Skutskéar should be more flexible during low season and
offer their customers smaller packages for free deliveries.

Keywords: customer relations, competitors, internal communication, offering



Forord

Foljande examensarbete om 30hp har genomforts som avslutning av det skogsindustriella
ekonomiprogrammet pa institutionen for skogens produkter vid Sveriges lantbruksuniversitet i
Uppsala.

Ett stort tack till Ted Lundstrom pa Setragroup som i samrad med forfattaren lyckades enas
om ett genomforbart projekt och har varit behjélplig under arbetets gang. Tack till alla inom
Setra som tog sig tid att stalla upp pa de intervjuer som genomforts under mars 2010.

Forfattaren vill ta tillfallet att tacka handledare institutionen for skogens produkter som har
bistatt med material, synpunkter och végledning.

Simon Coletti Pettersson
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1 Inledning

Den svenska sagverksindustrin, som &r verksam pa en mogen marknad med standardiserade
produkter, gar mot storre och farre anlaggningar. Det ar liten skillnad mellan de olika
konkurrerande foretagen med avseende pa priset, sgtekniken och ravaran (Lundstrém 2010).
Nar det ar liten skillnad mellan de olika aktorernas produkterbjudande, vad ar det da som far
kunden att vélja mellan de olika aktdrerna? Vilka faktorer for kunden &r avgorande vid valet
av leverantor?

Branschen har dragits med en dverkapacitet som uppenbarade sig i samband med den globala
ekonomiska krisen. Lagkonjunkturen ledde till en kraftig nedgang i nybyggnationer pa de
betydande marknaderna for sagverksindustrin. For att fa ordning pa Gverkapaciteten som
bidrog till negativa siffror i resultaten, tvingades exempelvis Sédra skogségarna och Setra till
nedlaggningar och kapacitetsreduktion med 200 000 m>fub vardera (LRF konsult 2010 ).

De stora akttrerna inom branschen har sedan 2007 har dragits med negativa resultat och inte
minst Setra som visade ett negativt resultat som uppgick till -327Mkr 2009 (se tabell 1). Setra
har genomfort atgarder for att fa ratsida pd verksamheten och visade positiva resultat for det
fjarde kvartalet 2009 (Setra 2009). Kan dessa negativa resultat vara effekten av denna
lagkonjunktur eller finns det fler bakomliggande anledningar? Detta &r den huvudsakliga
fragan som ligger till grund for denna studie.

Framtiden ser forhallandevis ljus ut for sagverksindustrin, botten har férhoppningsvis varit
nadd och optimisterna menar att det bara kan ga uppat harifran. Nu géller det kanske mer an
nagonsin att knyta till sig kunder, behalla dem och jobba tillsammans for att starka sin position
pa marknaden. For att lyckas med detta da skillnaden mellan konkurrenternas produkt, pris
och teknik &r liten, galler det att jobba med mjuka vérden sasom service, radgivning och goda
relationer med saljaren som &r minst lika viktiga for en kund.



Tabell 1. Bokslutssammanfattning for Sodra Timber AB, SCA Timber och SetraGroup AB
(Affarsdata, 2010)

Bokslutsperiod

200801-200812

200701-200712

200601-200612

200501-200512

SetraGroup AB

Antal anstallda 1400 1449 1411 1470
Omsattning (tkr) 4944 000 6 099 000 5940 000 5417 300
Omsattningsfor.(%) -19,94 2,68 9,65 1,76
Resultat (tkr) -312 000 528 000 222 000 -93 000
SCA Timber

Antal anstéallda 741 676 702 707
Omsdttning (tkr) 3812 840 4 544 278 3917 402 3205 308
Omsattningsfor.(%) -16,10 16,00 22,22 7,19
Resultat (tkr) -47 707 444 444 173 563 -6 216

Bokslutsperiod

200801-200812

200607-200712

200501-200606

200401-200412

Sodra Timber AB

Antal anstillda 884 891 881 602
Omsittning (tkr) 3194 942 5 295 527 4298 932 1911225
Omsiittningsfor.(%) -9,50 23,18 49,95 7,32
Resultat (tkr) 40578 282 928 21572 27 118

Examensarbetet skrivs pa uppdrag av Setra Group AB (Setra) som &ar en av de storsta
aktorerna inom traindustrin i Sverige. Arbetet skrivs med inriktning framst mot affarsomrade
Foradlat.

1.1 Setragroup AB

Setra ar ett av Sveriges storsta traindustriféretag och en av de ledande aktérerna i Europa.
Foretaget erbjuder sina kunder miljocertifierade traprodukter for inredning och byggnation till
bygghandel och industrikunder. Koncernen har 1 200 anstéllda och omsatte cirka 4,1 miljarder
SEK 2009. Storsta delen av produktionen, ca 55 % gar pa export, framst till Storbritannien,
Danmark, Norge, Japan och Tyskland samt Ovriga Europa och Nordafrika/Mellantstern
(Setragroup 2010).

Japan

. 3%
Nordafrika/ |
Mellandstern I

19% \

Sverige
42%

Ovriga
Europa
10% ——
Danmark//
4%
Tyskland
6% : . .
MNorge Storbritannien
7% 9%

Figur 1. Férsaljning per geografisk marknad 2009 (Setragroup 2010).

Setra med sina 10 sagverk i Sverige producerar ca 1,6 miljoner kubikmeter sdgad vara per ar.
Foretaget har ocksa sex vidareforadlingsanlaggningar som foradlar rdvaran till bygg- och



konstruktionsvirke samt limtra till egen tillvekningsindustri. Setras vidareféradling har en nédra
koppling till sdgverken, mellan 80-90 % av allt som hyvlas kommer fran koncernens egna
sagverk. Setras verksamhet ar uppdelad i fem olika affirsomraden och det heldgda
dotterforetaget Plusshus som tillverkar moduler till flerfamiljshus i tra.

VD och Koncernchef
Ekonomi, IT och Imkdp HR och Kommunik ation

Affirsomride | Affdrsomrade | Affirsomrade | Affirsomrade | AffSrsomride Setra
RAVARA FURL GRAN MORD FORADLAT PLUSSHUS

Figur 2. Setras organisation uppdelat i affarsomréden (Setragroup 2010).

Affarsomradet Foradlat ansvarar for koncernens samlade forséljning av den egna foradlade
ravaran till svensk och norsk bygghandel. Inom affarsomrade Foradlat ingdr bland annat
produkter som reglar, ytterpanel, lister, golv och impregnerat virke. Produktionen for
affarsomradet sker vid de fem enheterna i Langshyttan, Valbo och Skutskar samt Skien och
Helgeroa i Norge (Setragroup 2010). Centrallager for koncernens samlade utbud &r beldget i
Katrineholm. Lagret i Skutskar &r endast ett fardigvarulager som levererar direkt till
bygghandeln.

Avvecklade
Setra enheter® 12% Affarsomrade
Plusshus 3% Furu 34%
Affarsomrade
Foradlat 20%
—

Affarsomrade
Gran 19%

AﬁarsomréV
Nord 12%
* Farila och Lévholmen

Figur 3. Andel av nettoomsattning for Setra per affarsomrade (AO) 2009 (Setragroup 2010).



Produktionsorter:

. Rolfs, Sagverk och féradling
. Malg, Sagverk och foradling
. Kvarnasen, Foradling

. Férila, Sagverk

. Kastet, Sagverk

. Skutskar, Foradling

. Valbo, Foréadling

. Langshyttan, Foradling

. Horndal, Sagverk

10. Skinnskatteberg, Sagverk
11. Nyby, Sagverk

12. Heby, Sagverk

13. Hasselfors, Sagverk

14. Vimmerby, Sagverk

15. Skien, Foréadling

16. Helgeroa, Foradling

17. Arvidsjaur, Produktion

18. Kristinehamn, Produktion

O©COoO~NOUTA WN P

Figur 4. Setras produktionsorter for sagverk, féradling och Plusshus-produktion (Setragroup 2010).

1.2 Foradlingsenhet Skutskar

Studien kommer att inrikta sig pa foradlingsenheten i Skutskar. Skutskar ar en av de fem olika
foradlingsenheterna inom Setra vars huvudmarknad &r den svenska byggvaruhandeln.
Skutskar foradlar bygg och konstruktionsvirke samt impregnerat och hade 2008 en arlig
produktion pd 112 000m°. Med tanke pa den produktion som skutskar har blir det en
geografisk begransning for hur langt fran Skutskar som blir ekonomiskt hallbart. Denna
geografiska avgransning ar mellan 25 till 35 mil fran foradlingsenheten beroende pa kund och
storlek, dock aldrig langre &n 35 mil. Skutskar ar den foradlingsenheten som har en stor
potential med ett saljomrade som stracker sig 6ver hela malardalen dar den storsta kopkraften
finns inom byggbranschen.

Skutskar inte den enda producenten pa marknaden och studien har identifierat de storsta
konkurrenterna till foradlingen i Skutskar som finns presenterade i kapitel 4.4 tillsammans
med dess foradlingsenheter och 6vrig viktig information.



1.3 Problemformulering

Setra Group verkar pa en mogen marknad med standardiserade varor dar det ar liten skillnad
mellan leverantérerna. Nar det ar liten skillnad mellan de olika aktorernas produkterbjudande,
vad ar det da som far kunden att valja mellan de olika aktérerna? Vilka faktorer for kunden ar
avgorande vidvalet av leverantor?

AO Foradlat ingdr i det nast intill statligt agda Setra group genom mellanskog. De negativa
resultaten som pavisades i tabell 1 har gjort att féradlingsanlaggningen i Skutskar inte haft den
ekonomiska mdjligheten till nédvandiga investeringar. Konkurrenter med stérre ekonomiska
mojligheter samt genom ett homogent dgande har haft mojligheten till nddvéandiga
investeringar for att madta marknadens efterfragan pa nya produkter.

1.3 Syfte och avgransning

1.3.1 Syfte

Syftet med studien &r att identifiera Setras konkurrenter inom AO Foradlat och vad som ingar
I deras erbjudande. Studien kommer endast att undersoka AO Foradlat och kommer inte ta
hansyn till Setras 6vriga erbjudande inom andra affarsomraden.

Studien kommer att sammanstélla och kartlagga den information som finns tillganglig inom ao
foradlat tillsammans med tillganglig data fran hemsidor. Vidare ska denna information
analyseras och stéllas mot det erbjudande och arbetsatt som Setra tillampar samt jamféra
skillnader och rekommendera eventuella forbattringsatgarder.

Nar det ar liten skillnad mellan de olika aktérernas produkterbjudande, vad ar det da som far
kunden att vélja mellan de olika aktdrerna?

Studien ska bidra till att skapa en uppfattning om vad det &r som far en bygghandlare att valja
en annan leverantor &n Setra samt vilka kriterier det ar som paverkar valet av leverantor.
Studien ska aven forsoka askadliggéra hur informationen sprids inom foretaget och
affarsomradet samt hur den kan forbattras.

1.3.2 Avgransning

Studien &ar avgransad till AO Foradlat och endast till de produkter som forddlas eller passerar
foradlingen i Skutskér. Givet dessa forutséttningar tillkommer en geografisk avgransning som
stracker sig 35 mil fran produktionsanlaggningen i Skutskar. Endast de konkurrenter som ar
angivna i stycke 4.4 har identifierats som de mest betydande och évriga producenter kommer
inte att ndmnas i arbetet.
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2 Teorli

| foljande kapitel presenteras de teorier som valt ut for att passa bast in pa syftet. For att
beskriva vad leverantdren bjuder ut till kunden och hur de ska anpassa sig efter kunden
anvands The Offering (Erbjudandet). Denna teori &r anvandbar inom manga omraden och
branscher for att visa hur pass anpassningsbar leverantdren ar gentemot kunden samt viljan att
anpassa sig. For att beskriva detta forhallande hade andra teorier roérande
relationsmarknadsforing kunnat anvandas, men dessa forkastades da forfattaren hade bast
kunskap om teorin "Erbjudandet” och denna teori ansags vara applicerbar har.

For att beskriva hur informationen om konkurrenterna sprids genom organisationen och hur
information flédar mellan Setra och dess kunder anvands Inter organizational knowledge
transfer (Organisationens interna kunskapsoverforing). Teorin &r tdmligen avancerad for att
beskriva informationsflodet inom och mellan organisationerna. For att beskriva dessa
relationer hade kommunikationsteori méjligen kunnat anvandas, men denna ansags vara for
enkel och hade inte tackt in de komplexa sociala kopplingarna och maktbalansen som
foreligger.

For flertalet marknader géller, sagverksindustrin ar inget undantag, att manga transaktioner
mellan kund och leverantor paverkas av relationerna mellan dessa parter. For att beskriva
nyttan och olika typer av relationer som kan uppsta anvéands relationship marketing av Ford
2004,

For att belysa de problem som Setra har dragits med samt hur deras kundrelationer ser ut har
ett tidigare examensarbete skrivet av B&ckman (2008) anvénts. Arbetet beskriver hur
kundrelationen mellan Setra och bygghandlare ser ut samt hur bygghandlare upplever Setra
som leverantor.

2.1 Erbjudandet

Varde skapas da tva parter i en affarsrelation jobbar tillsammans for att forbéattra relationen.
Vissa kunder har specifika behov som gor att erbjudandet ofta bor skrdaddarsys for att
tillgodose kundens behov. Det &r viktigt att den saljande parten jobbar med mjuka vérden (rad
och anpassning) i erbjudandet saval som fysiska varden (produktens egenskaper, logistik och
service) (Hugosson & McCluskey 2009)

Erbjudandet: Produkter
Radgivning Service Anpassning
Logistik

Produkter: Produkten &r den fysiska delen av erbjudandet och kan besta av en eller flera
produkter, komplicerade savél som bulkvaror.

Service: Utgor en betydande del av erbjudandet da vardet minskar pa produkten utan
tillnérande service. Kunden koper dessutom oftare ny service &n nya produkter, exempelvis

leasingavtal.

Logistik: Genom att manga erbjuder samma produkter och tjanster ar det viktigt att erbjuda
kundanpassade logistiklosningar sasom just-in-time”-logistik.
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Radgivning: Denna del bor vara dubbelriktad for att minska osékerheten mellan parterna.
Bada parterna bor dela med sig av information om t.ex. osékerheter, kommande efterfragan,
samt vilka problem kunden har och hur parterna ska jobba tillsammans for att 16sa dessa
problem.

Anpassning: Sker nér leverantdrer forandrar sitt erbjudande till en specifik kund som inte
géller dess dvriga kunder. Detta skall signalera att leverantdren ar villig att forbattra sig och
skapa en béttre relation med kunden. Anpassningar kan dock vara kostsamma och
leverantoren tar foljaktligen betalt déarefter

2.2 Organisationens interna kunskapsoverforing

Studier inom kunskapsoverforing som genomforts under de senaste tva decennierna har visat
att foretag har stort mojlighet att 6ka sin forstaelse for kunskapsoverféring inom och mellan
samarbetande foretag. Kunskapsoverforing och formedling av den kunskap som ett foretag
besitter har visat sig vara svarare att vidareférmedla inom den egna organisationen saval som
mellan samarbetande foretag, an vad som beskrivs i teorin. Oavsett vikten av kunskapen som
skall formedlas inom foretaget moter Gverforingen olika svarigheter som hindrar eller
paverkar kunskapsoverforingen Easterby-Smith et al (2008).

Inter-Organizational Knowledge Transfer
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Figur 5. Faktorer som paverkar kunskapséverforing Easterby-Smith et al (2008).

Figur 5 innefattar fyra olika faktorer som paverkar kunskapsoverforingen: vilka resurser det
givande samt det mottagande foretaget har att foérmedla informationen, vilken typ av
information som ska férmedlas och organisationsdynamiken mellan foretagen.

2.2.1 Givande - mottagande foretaget (Donor-recipent firm)

Att identifiera, forsta och tyda de olika problem som uppstar mellan det givande foretaget och
det mottagande foretaget samt att forsta sjalva overforingen ar central for att forsta
overforingen av kunskap som leder till konkurrensfordelar. Kunskapsoverforingen kan ske
mellan olika foretag i bada riktningarna da organisationsforhallanden mellan och inom
foretagen kan forandras Over tiden. | teorin ar ofta de organisationer som ar bast pa att
formedla kunskap aven de som ar bast pa att ta till sig ny kunskap, att forsta vardet av ny
kunskap samt att ha kunskapen att behandla och anvénda sig av den. Den mottagande
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organisationens mottagningsformaga (absorptive capacity) paverkas av tidigare erfarenheter,
kultur och férmagan att ta till sig informationen som formedlas. Nér en organisation far in
kunskap eller information fran en extern kalla galler det att organisationen kan forlita sig pa
organisationens interna kunskapsoverforing for att tyda, ta till sig och anvanda kunskapen
Easterby-Smith et al (2008).

Enligt Szulanski’s (1996) studie har det visat sig att denna process kan vara mycket komplex
och inte bor tas for given. Den givande organisationen behéver mottagningsférmaga for att ha
mojlighet att vérdesatta kunskapen som ska skickas till mottagaren, samtidigt som
organisationens interna kunskapsférmaga (inter-organisational transfer capability) for att gora
kunskapen tillganglig pa ett effektivt satt for mottagaren. Mottagningsférmaga och
organisationens interna kunskapsformaga ar interagerade. Da organisationen kan ta till sig
extern kunskap bor den saledes ocksa kunna tyda information inom foretaget.

Den mottagande organisationen maste vara motiverad att lara sig den nya kunskapen som
erbjuds samtidigt som den givande organisationen ar motiverad att lara ut. Kunskapen som
erbjuds maste aven vara till nagon anvandning for den mottagande organisationen. Den
givande partens motivation att lara ut kunskapen ar central inom kunskapséverforing, dock sa
ar den mottagande partens motivation samtidigt en betydande faktor. Det &r inte ovanligt att
de tva parterna paverkar varandra, da den givande partens motivation brister har det en
tendens att paverka den mottagande partens motivation att lara sig och vice versa (Szulanski
1996).

2.2.2 Organisationens interna dynamik (Inter-organisational dynamics)

Organisationens interna dynamik innefattar en kunskapsoverforing mellan tva parter inom en
organisation eller mellan tva organisationer, det ar darfor viktigt att forsta forhallandet mellan
de bada parterna samt faktorer som paverkar forhallandet. De fyra centrala faktorer som
identifierats ar: maktbalans (power relations), fortroende och risk (trust and risk), uppbyggnad
och teknik (structures and mechanisms) och sociala kopplingar (social ties). Det dr &ven
kunskapens karaktar (nature of the knowledge) sasom underforstadd (tacitness), mangtydighet
(ambiguity) och komplexitet (complexity) som paverkar kunskapséverforingen.

2.2.3 Maktbalans (Power relations)

Den givande och mottagande parten inom kunskapsOverforing har ofta en relation dar
maktbalansen ar ojamnt fordelad. Den givande parten rader ofta Gver den storsta makten. | takt
med att kunskapen eller informationen férmedlas minskar makten fér den givande parten och
den mottagande parten inser ofta efter en tid att det inte finns mycket mer att vinna pa ett
samarbete. Det kan vara aktuellt for den givande parten att inte ge ut all tillgdnglig kunskap
direkt for att uppratthalla samarbetet under en langre tid. Det blir da en avvagning for
parterna, hur mycket kunskap som ska formedlas och med vilken frekvens, for att halla
maktbalansen sa jamn som majligt och att uppratthalla samarbetet.

2.2.4 Fortroende och risk (Trust & risk)

Risktagande uppstar da de bada parterna formedlar kéanslig kunskap eller information mellan
varandra som kan stéra konkurrensfordelarna for de bada parterna. Det finns dven en risk att
den ena parten delar med sig av viktig och extremt kénslig kunskap samtidigt som den andra
parten endast delar med sig av information som inte &r till ngon nytta alls for den mottagande
parten. Parterna maste darfér ha ndgon form av tillit och fértroende for varandra. Nar parterna
har fortroende for varandra om att kunskapen och informationen som férmedlas ar till
anvandning for dem bada kan samarbetet fortskrida.
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2.2.5 Uppbyggnad och teknik (Structures & mechanisms)

De strukturella faktorer som paverkar kunskapséverforingen handlar om de formella
kopplingar som parterna har till varandra. Da parterna ingar i ett samriskforetag eller da de har
ett projekt som bada parterna dr ekonomiskt knutna till uppstar det i manga fall ett
kunskapsflode. De bada parterna kan behdva dela med sig av information och kunskap for att
fa det samagda projektet att fungera.

2.2.6 Sociala kopplingar (Social ties)

De sociala kopplingarna stacker sig over strukturella och formella kopplingar. Sociala
kopplingar mellan parterna kan ofta vara mer stabila och langvariga an de strukturella och mer
formella kopplingarna mellan parterna. De sociala banden kan &ven ga dver geografiska och
kulturella grénser mellan och inom organisationer déar de strukturella och formella
kopplingarna skulle sluta.

2.3 Relationship marketing

Enligt Ford (2004) ar affarsrelationer ett foretagets viktigaste tillgang, om dessa inte foreligger
kan de inte kopa, sélja, tillverka eller leverera produkterna eller tjansterna. Leverantorer och
kunder far majlighet att forsta varandra och anpassa sig till varandras 6nskemal och darmed
till fullo tjana pa varandras formagor och resurser.

Syftet med att ha en narmare relation ar i mangt och mycket en fraga om att aktéren genom
dessa kan skaffa sig strategiska och operationella férdelar eller uppna strategiska och
operationella mal (Hugosson & McCluskey 2009). En betydelsefull strategisk aspekt med
relationer ar att aktéren genom dessa kan fa tillgang till en méangd resurser. De resurser som
kan utvéxlas och delas i en relation ar:

Finansiella: Behovet av kapital ar den vanligaste anledning till att ingar i en affarsrelation.
Legala: Licenser, patent och avtal kan bli tillgdngliga genom en affarsrelation.

Fysiska: Genom en affarsrelation kan parterna dela med sig av ramaterial, maskiner,
lagerutrymmen, distribution, service och aterforsaljningsfaciliteter.

Humana: Forsaljningsskicklighet, tillganglighet och férmaga hos marknadsavdelningarna att
hantera och analysera sina marknader.

Organisatoriska: Resurser som har sitt ursprung i organisationen, foretagskultur, struktur samt
varumérke.

Relationsbaserade: Relationen inom organisationen samt relationen till de externa kontakter,
exempelvis konsumenter.

Informationsbaserade: Organisationens individuella samt kollektiva kunskap i verksamheten
samt den process som framkallar utvecklingen av organisatoriskt larande utgor de
informationsbaserade resurserna.

Andra strategiska och operationella fordelar som relationen kan bidraga till & mojligheten att
penetrera nya marknader, befasta sin stdllning pa befintliga marknader, utveckla nya
produkter, uppfylla nya eller utokade krav fran kunderna, reducera kostnaderna for att skaffa
nya kunder, reducera kostnader genom anpassad produktion(Ford 2004).
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For kundernas del kan det i manga fall vara mer I6nsamt att bara behova ha kontakt med
leverantéren om och nar behovet av att kdpa nagon produkt/tjanst uppstar och daremellan
skota sig sjalv. Detsamma géller leverantéren som genom att ha manga kunder slipper
investera i en relation och ett anpassat erbjudande. Utan relationer blir parterna &ven mindre
beroende av varandra och mindre styrda att anpassa sig. Saledes okar valmajligheterna
betr&ffande vilka foretag de vill gora affarer med (Ford 2004).

2.4 Relationen mellan Setra och bygghandeln

For att fa en bild av hur relationen mellan Setra och bygghandeln ser ut beskrivs relationen
nedan med hjélp av ett tidigare examensarbete skrivet av J. Backman, 2008 vid institutionen
for skogens produkter. Avsnittet presenterar resultatet fran ett antal intervjuer som gjordes for
att kartlagga hur bygghandeln ser pa Setra group som leverantor och hur den relationen
upplevs.

2.3.1 Setra som leverantor

Setra anses vara en stor aktor med en rikstackande organisation som erbjuder ett bra sortiment
med en hog kvalitet. Tack vare Setras starka position inom Malardalen har ett antal
bygghandlare valt Setra som leverantdr. Samarbetet fungerar generellt bra och Setra kan ofta
leverera sina produkter i tid da varorna finns hos Setra pa lager.

Prismassigt ligger Setra for hogt i forhallande till vad kunden far for service. Det finns inte
nagon som anser att Setra bor vara det billigaste alternativet, dock ska priset spegla den vara
samt de tjanster som tillkommer vid en affar med Setra. Det finns dven en kénsla av att Setra
inte jobbar langsiktigt med sina kunder och att de kunder som har varit trogna Setra under en
langre tid inte far den service och kvalitet som de anser att de fortjanar. Manga handlare
misstror Setra nar de inte kan leverera till ett avtalat pris pa grund av ravarusituationen som
rader och att de utnyttjar situationen i hogkonjunkturen att ta igen vinster som tidigare
uteblivit. 1 och med att Setra har genomgatt ett flertal omorganisationer har det gjort att kunder
anser att laget mellan parterna har blivit turbulent och oroligt. Setra upplevs som byrakratiskt
och genom omorganisationen har de tappat kontaken med tidigare sédljare som de tidigare har
haft en god kontakt med vilket 6kar osakerheten och minskar fortroendet och tillforlitligheten.

2.3.2 Setras erbjudande

Setra har, som tidigare namnts en god kvalitet pa sina produkter och att dessa &ven &ar
valpaketerade. De uppfattas som en leverantor av bulkvara som dessvarre saknar formagan att
anpassa produkterna efter kundens énskemal. Setras kundservice fungerar bra och foljer alltid
upp bestéllningar som saknar tackning i lager eller blir férsenade av olika anledningar. Setra
anvander sig framst av tva olika lager i Malardalen som behandlar olika produkter.
Centrallagret i Skutsk&r behandlar byggtra och lagret i1 Katrineholm behandlar
interiorprodukter. Uppfoljningen av orderstatusen fran de olika lagren skiljer sig
anmarkningsvart at och lagren har interna kommunikationsproblem som ofta leder till att
bygghandlaren blir utan de produkter som har bestéllts. Leveransproblem ar ett centralt
problem som har uppstatt mellan Setra och bygghandeln. Leveranstiden upplevs ofta som
alltfor lang, artiklar och till och med hela leveranser kan utebli helt och hallet. De 48 timmar
som enligt avtal &r leveranstiden for produkterna kan i verkligheten bli upp till 7-10 dagar. Det
ar onskvart bland bygghandlarna att det fors en 6ppen och arlig dialog kring leveranserna samt
de problem som uppstar for att fa en mojlighet att jobba med problemet tillsammans. Varen
2007 hade Setra lagt ut leveranserna pa entreprenad till DHL vilket upplevts som att relationen
har utvecklats till det samre. Tidigare hade Setra mojligheten att skraddarsy olika I6sningar for
att fa en nojd kund genom vissa logistiska tillampningar. Efter att DHL tog Gver upplevs det
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som att bristen pa bilar under hogsasongen ar ett vanligt forekommande problem. Generellt
har Setra en for dalig kommunikation med slutkonsumenten och en for dalig uppfattning om
vad konsumenten efterfragar.

2.3.3 Kundrelation

Inom den svenska sagverksindustrin handlar det om att anvéanda sig av en bristvara och foradla
ravaran till en Overskottsvara. Som kund till en stor traleverantér finns det inte manga
alternativ da relationen mellan de bada parterna borjar bli frostiga. Att helt och hallet byta
huvudleverantdr utrycks som for tidskravande och nyttan av att byta leverantdr kan komma att
bli en langdragen process. Att ha mojligheten till ett alternativ vid en eventuell brist hos
leverantoren ar alltsa mer 6nskvart an ett byte av huvudleverantor.

Kommunikationen mellan Setra och de butiker som i slutdndan séljer varan till
slutkonsumenten varierar. Kontakten sker oftast mellan byggvaruhuset och saljaren for
omradet eller ordermottagningen. Det upplevs som att vissa séljare har ett for stort saljomrade
med for manga kunder, vilket paverkar mojligheten att skapa ett lyckat och tillfredstallande
samarbete. | de fall da saljare och kunder har haft en langvarig affarsrelation marks dessa
problem med for stort sdljomrade och kommunikationen brister. Oavsett om kunden &r ny
eller en gammal trogen kund understryker bygghandeln att det ar viktigt att uppratthalla
kontakten och folja upp forséljningen med séljarna. 1 och med att majoriteten av kontakten
med leverantoren ar med orderservice och saljarna ar det viktigt att de har kunskapen och
mojligheten att svara pa fragor och funderingar som kunden kan tankas ha.

Kunderna till Setra efterfragar ratt vara i ratt tid och till ratt pris, detta uppfylls inte alltid. Det
storsta problemet &r att varan aldrig kommer i rétt tid, dock &r varan alltid av god kvalitet och
till ett acceptabelt pris. Konkurrensmassigt stéller det till stora problem ndr trdprodukter stalls
mot stalprodukter. Att leverans av en vara uteblir utan forvarning ar inte acceptabelt. Om
daremot kunder far information om lagerbrist eller andra stérningar som bidrar till att inte
varan levereras i tid kan justeringar géras for att 16sa problemet.

2.3.4 Setra i forhallande till andra leverantorer

Det centrala problemet med Setra som leverantor ar leveranssékerheten. Andra leverantorer av
foradlade traprodukter haller leveranstiden och informationen och kontakten med dessa
foretag ar markbart battre. De 6vriga leverantdrerna haller daven bygghandeln uppdaterad
géallande nya produkter och mdjligheter inom deras utbud och de férvarnar alltid vid
stérningar av leveranser.

Sagverksbranschen ar starkt produktionsinriktad till skillnad fran ovriga leverantorer till
bygghandeln som &r mer séljstyrda. Setra ar produktionsinriktade och jobbar intensivt med att
saga den ravara som finns tillganglig utan att riktigt veta vad marknaden efterfragar. Det ar
svart att jamfora olika foretag som ar verksamma inom olika branscher pa ett objektivt och
rattvist satt. Manga tillfragade inom bygghandeln anser dock att en férandring maste ske for
att fa kunderna nojda och att forstaelsen for vad slutkonsumenten efterfragar maste oka.
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3 Metod och material

3.1 Flera kallor och flera metoder

Fallstudier inriktar sig pa en (eller nagra fa) undersokningsenheter i syfte att erhalla en
djupgaende redogorelse for handelser, relationer, erfarenheter eller processer som upptrader i
denna speciella undersokningsenhet (Descombe 1998).

En styrka med en fallstudie ar att det & mojligt att anvanda ett antal olika kéllor och
forskningsmetoder (Descombe 1998).

Fallstudien inbjuder till detta och tillater forskaren att anvéanda sig av formella méten och egna
observationer under arbetets gang. Alla lampliga metoder och kéllor kan anvéandas for att
undersoka de relationer och processer som man finner intressanta.

Tabell 2. Tabellen visar vad fallstudier bor karaktariseras av (Denscombe 1998)

Fallstudier karaktériseras av att betona
Studiens djup snarare an Studiens bredd
Det speciella snarare an Det generella
Relationer/processer sharare an Resultat och slutprodukter
Holistiskt synsatt snarare an Enskilda faktorer
Naturliga miljoer snarare an Konstlade situationer
Flera kallor snarare an En understkningsmetod

3.2 Kvalitativ forskningsmetod

Vid angripandet av en fragestallning forekommer det oftast tva olika tillvagagangssitt,
kvalitativ eller kvantitativ metod, att vélja pa. Att vélja ratt metod &r av storsta vikt beroende
pa vilket resultat som forskaren vill fa ut. En kvantitativ metod anvands oftast vid en
storskalig studie da foreteelser kan omvandlas till siffror. Kvalitativa studier omvandlar
observationer, foreteelser och bilder till ord (Denscombe 1998).

Det finns manga olika anledningar till att anvanda sig av en kvalitativ forskningsmetod. Vid
en kvalitativ process framkommer resultatet genom en tolkningsprocess av forskaren
(Esaiasson m fl. 2007).

Tabell 3. Tabellen visar for- och nackdelar med datainsamling via intervju (Denscombe 1998)

Fordelar Nackdelar
Informationens djup Tidskrédvande

Insikter Dataanalys

Utrustning Tillforlitlighet
Informanternas prioriteringar Intervjuareeffekten
Flexibiliteten H&mningar

Validiteten Krankning av privatlivet
Hdg svarsfrekvens Resurser

Terapeutisk

Data som insamlas vid intervjuer kan anvandas pa manga olika satt beroende pa forskarens
bakgrund samt det underliggande syftet med intervjuerna. Vid projektforskning ar det
vanligast att det insamlade materialet anvands som informationskélla. Vid analysen av de data
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som samlas in paverkas resultatet av forskarens identitet, ursprung och egna varderingar vilket
paverkar trovardigheten for den kvalitativa forskningen (Denscombe 1998).

3.2.1 Intervjupersonen

Bra och mindre bra intervjupersoner férekommer alltid i intervjusammanhang. En bra
intervjuperson bor vara samarbetsvillig, motiverad, véltalig samt kunnig inom det omradet
som intervjun ska bertra. Det &r dven viktigt att intervjupersonen ger uppriktiga, konsekventa
svar utan att motsdga sig sjalv genom sammanhangande redogorelser. Da ovanstaende
egenskaper infaller behover det nodvandigtvis inte leda till att intervjuaren far in den mest
vardefulla informationen genom intervjun. Vid en intervju talar intervjupersonen for en storre
grupp manniskor som nédvandigtvis inte behdver stimma in med hela populationen. Saledes
finns det inte en ideal intervjuperson som &r lamplig for alla typer utav intervjuer (Kvale
1997).

3.2.2 Semistrukturerade intervjuer och fragor

Semistrukturerade skiljer fran de strukturerade intervjuerna genom att intervjuaren inte ska
kontrollera fragornas utformning och svar. Vid denna typ av intervju anvander intervjuaren
ocksa en fardlig lista med fragor som ska besvaras. Dock sa ges det utrymme for
intervjupersonen att utveckla sina svar och tala utférligt inom det &mnet som intervjun beror.
Det ar viktigt att papeka att skillnaden mellan semistrukturerad intervju och strukturerad
intervju.

”Det som skiljer strukturerade intervjuer fran semistrukturerade och ostrukturerade
intervjuer &r i hur hog grad forskaren bestammer svarens karaktdr och den langd
respondentens svar tillats ha™ (Denscombe 1998).

3.3 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet handlar om huruvida resultatet skulle bli detsamma om undersékningen skulle
genomforas pa nytt, eller om resultatet paverkas av slumpassiga eller tillfalliga forutsattningar
(Bryman & Bell 2003). Validitet handlar om att beddma om de slutsatser som genererats fran
en undersokning hanger ihop eller inte(Bryman & Bell 2003).

Att resultatet alltid blir detsamma med samma intervjupersoner och samma fragor ar svart att
pastd. Med tanke pa att nya varderingar och dagsformen &r avgorande for hur mycket
information intervjuaren vill dela med sig av. Aven hur pass bra personen trivs pa jobbet kan
skilja fran dag till dag. Avsnitt 5.3 ar byggt pa forfattarens egna observationer tillsammans
med data fran intervjuer och efterforskningar. Resultatet blir darfor paverkat av forfattarens
egna personliga asikter och varderingar.

3.4 Tillvagagangssatt

Arbetets utformning och syfte skedde i samrad med forfattarens kontaktperson inom Setra.
Det faststadlldes att en konkurrentanalys skulle genomféras men problemet var
datainsamlingen géllande konkurrenterna. Forfattaren och foretagskontakten ansag att samtlig
information om konkurrenterna fanns inom Setra. Informationen skulle samlas in, analyseras
och senare presenteras for Setra. De personer som intervjuats under arbetets gang ansags
inledningsvis besitta béast kunskap om konkurrenterna samt att de hade olika arbetsuppgifter
inom affarsomrade Foradlat. Intervjufragorna grundades pa tidigare examensarbeten som hade
liknande fragestallning men justerades for att passa in pa fragestallningen. Intervjuguiden i
bilaga 1 anvandes som underlag, men anpassades efter intervjupersonens arbetsuppgifter.
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3.4.1 Population och urvalskriterier

Den totala populationen for denna studie avser alla foretag i Sverige som producerar och saljer
travaror.

En geografisk begransning tillkommer i studien da foradlat virke inte anses vara l6samt att
transportera langre an 350 km. Detta ger alltsa att den geografiska begransningen blir alla
producenter av travaror inom en 350 km radie fran Setras lager for foradlad ravara i Skutskar.
Denna geografiska avgransning stracker sig (med Skutskar som utgangspunkt) till Linkdping
(i syd), Karlstad (i vast) och Ornskéldsvik (i norr).
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Figur 6. Geografiska begransningar och samtliga produktionsanléaggningar (Lundstrém).

Figur 6 visar samtliga produktionsenheter som har innefattats i studien samt askadliggor de
geografiska begransningarna som foreligger.

Studien har baserats pa nio semistrukturerade intervjuer med anstallda inom AO Foradlat. Tva
intervjuer med personer pa kundservice/ordermottagningen, 3 personer pa foradlingsenheten i
Skutskar, 2 saljare, forsaljningschefen pa AO Foradlat samt en representant for byggvaru-
handeln. De personer som har intervjuats var de som ansags ha bast kunskap om de
konkurrerande leverantorerna och deras utbud samt de personer som &r nyckelpersoner i
kontakten mellan leverantor och kund.

3.4.2 Genomfdrande

De personer inom Setra som intervjuats kontaktades forst av den externa handledaren via e-
post med bifogade fragor och intervjuns syfte. Forfattaren kontaktade samtliga via telefon for
att klargora tid, plats och for att reda ut vissa oklarheter.
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Vid intervjuerna anvéandes diktafon for att spela in samtalet och inspelningen anvéandes senare
for att skriva ner intervjun som senare tolkas och sammanfattas. Dessa sammanfattningar
presenteras i resultatet.

Under intervjuerna anvandes nedanstaende frdgor som grund. Beroende pa svaren fran
respondenterna ledde det till en rad olika foljdfragor.

Vilka &r Setras framsta konkurrenter, enligt dig?

Hur ser konkurrenternas erbjudande ut jamfort med Setra?

Finns det nagra element inom konkurrenternas erbjudande som &r béattre an Setra?
Vilka krav stéller konkurrenterna pa leverantoren?

Ar Setras storlek en fordel eller nackdel?

Hur tror du att Setras varumarke paverkar en kunds beslut?

Vilka &r de vanligaste problemen ni stoter pa med en kund?

Finns det nagra rutiner for hur informationen sprids inom foretaget?

Hur ska Setra starka sin position inom byggtra?

Ovriga tillagg eller synpunkter?

For att komplettera intervjuerna med ekonomiska resultat samt produktionsrelaterad data har
information insamlats fran foretagens hemsidor samt Affarsdata.

3.5 Metodkritik

Arbetet hade med storsta sannolikhet fatt ett tyngre resultat och en mer rattvisade bild av hur
konkurrenterna agerar samt hur deras erbjudande ser ut om representanter for dessa hade
intervjuats. De intervjuerna hade dock varit svara att genomfora da konkurrenterna med
storsta sannolikhet inte delat med sig av kénsliga data till Setra kring deras tillvagagangssatt
vid kundrelationer och kundhantering. De fragor som stélldes till intervjuobjekten finns att
tillga under bilagor (Bilaga 1). Fragorna anvandes som ett stod vid intervjun, men foljdes inte
alltid. Intervjuerna kan latt tolkas fel och resultatet kan vara latt missvisade beroende pa hur
objektiv forfattaren kan vara i sin tolkning av intervjuerna. Genom kvalitativa intervjuer kan
svaren variera beroende pa hur intervjuaren stéller fragor som kan anses vara ledande.
Tolkningen av intervjuerna ar ett av problemen som hade kunnat undgas om en kvantitativ
intervju hade gjorts.

En svaghet med en kvalitativ forskningsmetod &r att det dr svart att visa hur studien har
planerats och utforts. En kvantitativ intervju kan presentera en stor del av empirin och visa
utforligt hur data har analyserat samt vilka métverktyg som anvénts. Vid en fallstudie av detta
slag kan resultat och data vinklas och tolkas olika beroende pa forfattarens egna asikter och
bakgrund. Vid intervjutillfallena kan intervjuaren stalla ledande fragor for att fa fram ett
onskvart resultat samt att de resultat som lyfts fram i arbetet kan vara sidospar och det &r upp
till forfattaren att lyfta fram det mest vésentligt. Det examensarbetet som anvénts som
teoretisk bakgrund for att beskriva relationen mellan Setra och bygghandeln beskriver
kundrelationen for hela Setra och inte for affirsomrade Foradlat. Setra har sedan denna studie
genomfordes fatt en annan organisationsstruktur och de problem som beskrivs kan idag galla
andra affarsomraden i den nya organisationen.
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4 Resultat

| foljande kapitel kommer insamlad data fran de intervjuer som gjorts att presenteras. Aven
insamlad ekonomisk data om konkurrenterna redovisas. | foljade stycke kommer ledningen
inom affarsomrade foradlat att benamnas AO Foradlat och hela koncernen benamns Setra
Group. Med benamningen Skutskar eller liknande menas produktionsledningen pa
foradlingenheten.

4.1 Informationsspridning

4.1.1 Informationsspridning mellan Kund och AO Foéradlat

Mellan kund och AO Foradlat foreligger det ojamnhet i maktbalansen beroende pa hur stor
kunden &r vilket avgor storleken pa affaren. Vid upphandling av stora kontrakt far
leverantorerna lagga bud pa en given kvantitet som kunden har for avsikt att sélja under en
given period. Givet dessa forutsédttningar ar det kunden som har makten att pressa priserna och
att valja den huvudleverantdr som har de basta priserna i relation till 6vriga erbjudandet.

’De stora drakarna lagger ut sin kommande efterfraga som loper over en tid sa far vi lagga
bud pa kvantiteten.”” Maria Vestergard, Forsaljningschef AO Foradlat

Vid kontraktshantering med mindre kunder pagar det inga storre forhandlingar att tala om,
antingen accepterar kunden priset som AO Foradlat erbjuder eller inte. Priset & som i de
storre kontrakten ocksa beroende pa kvantitet, kvalitet och andra faktorer som kan gora
affaren mer eller mindre attraktiv. Beroende pa avstandet till kunden blir priset olika hogt.
Produktionsenheten i Skutskar har inga problem med att kdra en last 60 mil istéllet for de 35
mil som vanligtvis ar gransen fér ekonomisk hallbarhet. Om enheten i Skutskar ska leverera
de extra strackorna kommer det naturligtvis att kosta kunden lite extra.

Vi tar in bestallningen fran saljaren och raknar pa det vad det kommer kosta att producera
beroende pa hur mycket kunden efterfragar, meddelar det till kunden och kér ordern om
kunden vill ha det for det priset.”” Magnus Hardén, Produktionsplanerare, Skutskar

De sociala band som knyts mellan kund och AO Féradlat har visat sig vara valdigt vardefulla
och kan underlatta vid forhandlingar. Dessa sociala band tar lang tid att bygga upp och
kontinuerlig kontakt maste finnas liksom att bada parterna inser att det finns nagot att vinna pa
den kontakten.

”Det ar en relationsmarknad, kunderna vet vem du ar och vad du kan goéra for deras behov
och man litar mer eller mindre pa varandra, da bryr man sig inte sa mycket om den dar
kronan.”” Bjorn Karlsson, Séljare

Den relation som byggs upp med en kund maste underhallas och kunden maste alltid kdnna
sig uppskattad och prioriterad. Forandringar inom organisationen bor alltid utga ifran hur det
paverkar foretagets kunder och i vilken utstrackning. Da fordelarna med en affarsrelation blir
farre ar det enkelt for kunden att byta leverantdr och affarsrelationen som ofta tar tid att bygga
upp kan ga forlorad valdigt fort.

Exempel pa en kund i Enskede kdpte for 9 miljoner pa arsbasis och ligger idag pa 150 000,

sadana kunder tar tid att fa tilloaka men kan forsvinna mer eller mindre éver en natt” Bjorn
Karlsson, Séljare

21



Vid formedling av information mellan kund och AO Féradlat pagar det relativt lite utbyte av
kéanslig information som foretagen besitter. | manga fall styrs produktionen genom forra arets
forsaljning som grund med en viss procentokning. Den informationen som kunden delar med
sig av ar prognoser for hur forsaljningen kommer att se ut éver tiden. Forsaljningen har for
tillfallet varit dalig pa grund av en strang vinter som har paverkat forséljningen av foradlade
travaror. Detta har gjort att vissa foretag vantar med att dela med sig av foérsaljningsprognoser
vilket leder till att producenterna far forlita sig pa egen statistik for att styra produktionen.

Beijer till exempel delar med sig av vilken kvantitet de har for avsikt att silja med hjalp av
ett antal leverantorer.” Maria Vestergard, Forséljningschef AO Foradlat

Det ar vid forhandling av de stora kontrakten som de stora kunderna delar med sig av
forsaljningsprognoser. Formodligen far aven flera konkurrerande leverantérer samma
information, vilket gor att informationen inte &r unik for just AO Foradlat. Férhandlingar av
denna storlek ar rent affarsmassiga och da spelar det ingen roll vem de forhandlar med vilket
gor att fortroendet minskar och man ar darfor mindre bendgen att ta risker.

Det &r de sociala kontakterna som &r grundstenen vid kundens nojdhet vid forhandling med de
mindre och medelstora kunderna. Har ar det séljaren inom affarsomradet som har det storsta
ansvaret, det dr denna person som blir foretagets ansikte utat och allt kan ga forlorat pa grund
av en saljare som inte ar engagerad i sitt arbete. Manga av kunderna skater sig sjélva och vill
helt enkelt inte ha nagra séljare fran leveranttren i sin bygghandel eller bradgard. De kunder
som inte vill ha kontakten med saljare har da endast kontakt med ordermottagningen i Gavle.
Ordermottagningen tar emot bestéllningar via telefon, fax och e-post. Ordermottagningen vill
minimera antalet kunder som bestéller via telefon da det ar tidskravande och risken for
missforstand &ar relativ stor. Det ar dock viktigt att vara medveten om att just denna
telefonkontakt mellan Setra och kunden kan vara den enda kontakten som kunden har med
foretaget och kan vara avgdérande vid valet av leverantor.

”Det finns ett antal kunder som jag har som jag har en lite mer personlig relation med och
kan prata 6ppet med om det mesta som bistar med input och viktig information.” Peter Frodig,
Séljsupport

De strukturella faktorerna som paverkar kunskapsoverforingen mellan AO Foradlat och deras
kunder &r svara att identifiera da det inte finns nagra samriskforetag eller projekt som bade
kund och AO Foradlat &r ekonomiskt knutna till. Det enda som kan ses som samégda projekt
med delad ekonomisk borda &r de langa storre kontrakten som loper 6ver en langre tid. Dessa
kontrakt gor att AO Foradlat far salja sina produkter till ett antal av kundens byggvaruhus till
ett givet pris. De bada parterna bor under kontraktstiden utbyta information och féra en tat
kommunikation for att leveranser ska ske sa smidigt som mojligt.

Helst av allt vill vi ha stora kedjor till 60-70 % och resten sma bygghandlare for att sprida
sina risker. Byggmax, Beijer och Optimera ar de stora som far oss att utveckla vart
arbetsatt.”” Maria Vestergard, Forsaljningschef AO Foradlat

4.1.2 Informationsspridning inom Setra

Informationsspridningen inom Setra group samt AO Forédlat fungerar som inom vilket annat
foretag som helst. Nedat i organisationen laggs mycket av den relevanta informationen ut pa
intranatet for att nd ut i organisationen. For att formedla information uppat i organisationen
kontaktas ndrmast chef som tar informationen vidare. Genom att de flesta inom AO Forédlat
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sitter stationerade i Gustavsbro underlattas spridningen av informationen. Ordermottagningen
har veckovisa moten dér protokoll fors och dessa skickas senare vidare till berérda personer
inom organisationen. Det &r upp till produktgruppen inom AO Foradlat som bestar av tre
personer att lagga till och ta bort artiklar beroende pa hur attraktiva de &r pa marknaden. Det &r
framst upp till saljarna att ta in och behandla den information som kommer fran kunderna och
presentera detta vid de telefonméten som &ger rum var fjortonde dag. Informationsspridningen
sker relativt ostrukturerat genom att berérda manniskor kontaktas via telefon eller e-post
beroende pa relevansen och prioritet pa informationen.

”Det ar inte ofta vi har nagra formella méten utan det fungerar bra anda.” Carl Ander
Svensson, Platschef Skutskar

4.2 Relationen mellan Setra och bygghandeln

AO Foradlat genom Setra Group &r en av de stora aktorerna pad marknaden vilket innebéar
mycket positivt och negativt. Givet sin storlek vill AO Féradlat ha en kundbredd med 60-70 %
stora kunder som Beijer bygg och Byggmax och resterande 30-40 % sma kunder s& nara
produktionen som mojligt. Setra Group ar medvetna om sin relativt hoga prisbild dar AO
Foradlat inte ar nagot undantag vilket dock avspeglas i dess hoga kvalitet som de da vill ha
betalt for. Omorganisationerna inom koncernen har medfort vissa omplaceringar av personal
vilket uppfattas som negativt inledningsvis, men som dock i ett langre perspektiv ska leda till
nagonting positivt.

Tyvarr har koncernen inte alltfor hog kompetens pa byggtra inom séljkaren, nya saljare utan
erfarenhet skapar problem genom att salja produkter som inte ingar i sortimentet. Kunden kan
fa allt de efterfragar dock sa kostar det darefter.”” Betty Malmo, Teamleader kundsupport

De problem med leveranserna som beskrivs i Backmans examensarbete ar enligt forfattaren
lite missvisande och foraldrad pa grund av det laget med logistiken som rader inom AO
Foradlat.

Forsaljningen &r starkt sasongsbetonad, nagot som inte framgar i Backmans examensarbete
vilket leder till att en enorm efterfragan kan uppsta efter en lang tids stiltje. Forsaljningen
under hogséasong kan uppga till fyra till fem ganger mer an under lagsasong vilket leder till
brist under hogséasong. Detta ar kunderna val medvetna om och har en viss forstaelse for det.
Det skall a&ven ndmnas att Backmans examensarbete har undersokt Setra group och har saledes
ingen koppling till den organisationsstrukturen som rader idag med de olika affarsomraden.

Brister pa vissa artiklar under hogsasongen ar det storsta problemet, helt klart! Under
lagsasong ar det vissa langdkrav som inte alltid kan tillgodoses medan under hogséasong
handlar det om att fa fram varan Gverhuvudtaget.” Magnus Hardén, Produktionsplanerare,
Skutskar

En brist i leveransen &r alltid en brist och det gar inte att bortforklara, AO Foradlat har dock en
god kommunikation med sina kunder och forsoker alltid 16sa de problem som uppstar vid
utleverans. Med tanke pa den sasongsbetonade forséljningen ar det leveranstiderna som blir
lidande. AO Foradlat har leveransgarantier pa 24 timmar i naromradet kring foradlingen i
Skutskar och upp till en vecka under hogsasongen.
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4.3 Setras erbjudande

Inom den svenska skogsindustrin &r den traditionella industrin starkt produktionsinriktad och
AO Foradlat ar i dagslaget inget undantag.

’Setra maste vara lite mer flexibelt da det talas lite for mycket om produktion, volymer och
kubik. Fragan vi maste stalla oss ar - hur paverkar vara beslut kunden? Samt att alltid ha en
dialog med kunden.”” Bjérn Karlsson, Séljare

Produkterna ar standardiserade enligt vissa langder och olika breddmétt dar de kundanpassade
I6sningarna ofta blir dyra for de stora hyvlerierna och det blir saledes ett hogt utpris till kund.
Skutskars produkter haller en hog kvalitet vilket de ar medvetna om och de signalerar detta
genom att ta ut ett lite hogra pris pa sina produkter &n konkurrenterna. Givet storleken pa
foretaget maste AO Foradlat inrikta sig pa de stora kunderna vilket leder till att det blir mindre
utrymme i Skutskérs produktion for anpassade I6sningar.

Vi kan inte kundanpassa oss hur mycket som helst, med de volymer som vi producerar blir
det latt tunnelseende.” Carl Ander Svensson, Platschef Skutskér

| servicen inom utlastningen i Skutskar ingar att de har en anstalld som ansvarar for
utlastningen vilket har gjort att de alltid kan folja upp de bestallningar fran kund som saknar
tackning i lagret eller belastas av andra storningar. Problemet uppstar da det inte finns
tillrackligt med utrymme att placera de fardiga paketen efter langd utan de placeras pa lagret
efter godtycklig sortering. Nar en brist eller forsening uppstar kontaktas alltid kunden och man
kommer 6verens om hur de ska l6sa problemet.

”Da en bestalld artikel inte finns i lager for tillfallet men ska produceras under dagen eller
morgondagen fors alltid en dialog med kunden om det finns en mgjlighet att skjuta pa
leveransen.” Elisabeth Lindberg, Ansvarig utlastning

En stor del av serviceerbjudandet som Setra Group gick miste om vid omorganisationen var de
fem olika lagerenheterna som lag runtom i Mellansverige vilket bidrog till att leveranstiderna
tidigare var kortare an vad de &r idag. Lagerenheterna ingick inte i AO Forédlat, men kan dock
bidra till att en kund valjer att byta leverantor pa grund av att servicen pa Setra Groups totala
produktutbud minskat. Manga bygghandlare jobbar helger och kvallar och nojer sig inte med
att bara kunna bestdlla varor hos ordermottagningen under kontorstid. AO Foréadlats
konkurrenter ligger i framkant géllande att man kan l&dgga sina bestallningar via internet
dygnet runt vilket &r en typ av service som maste vara en del av erbjudandet i framtiden.

Allt eftersom tiden gar kommer fler och fler inom bygghandel inte néja sig med att bestalla
varor pa kontorstid, kunden kommer i framtiden att krava orderméjligheter dygnet runt.”
Betty Malmo, Teamleader Kundservice

De problemen med logistiken inom Setra Group som beskrivs i avsnitt 2.3.2 ar lite
missvisande. Detta med tanke pa den starka sasongsbetoningen som rader inom branschen
samt att den beskrivs for hela Setra Group. Hur leveransproblemen ser ut dver tiden ar viktigt
att pavisa da uteblivna leveranser under hogsasongen &r acceptabelt. Dock ska foretagen alltid
strava efter hundraprocentig leveranssékerhet. I och med omorganiseringen av lagerenheterna
kan Setra Group garantera leveranser av foradlade traprodukter fran Skutskar inom 72 timmar
inom dess sdljomrade. Problemet &r att de bestéllda varorna kan anlanda narsomhelst inom
dessa 72 timmar. Detta staller till problem for de stora kunderna, men framst for de mindre
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som inte har samma personalstyrka tillganglig for att alltid ha mojligheten att lossa nyanléanda
leveranser.

Vi garanterar leverans inom 72 timmar, men kan leverera inom 24 eller 48 beroende pa
lagret, de ar inte service att kunden inte vet nar leveransen kommer. Han vet bara att den ska
komma inom 72 timmar.” Bjorn Karlsson, Séljare

AO Foradlat anvander sig av DHL for att leverera ut till kund fran produktionen i Skutskar.
Att lagga ut logistiken externt medfor manga fordelar men samtidigt ett antal nackdelar.
Skutskar blir beroende av DHL istéllet for att de har egna bilar till férfogande som de kan
anpassa leveranserna med efter storningar i produktion. Manga av konkurrenterna har
mojlighet att anvanda sig av turbilar, nagot som Skutskar gatt miste om. Kostnaden kan dock
bli hégre for kunden som koper enstaka paket via turbilen, men de &r ofta beredda att betala
for det.

”Det ar leveranssakerheten som &r det viktigaste och det &ar vi beredda att betala for! Vi ar
leverantorer till mindre bygghandlare ute vid kusten som i sin tur ar beroende av att vi far
leveranser.” Ivan Olofsson, Lagerchef och produktionschef Beijer Bygg AB

Mojligheten till radgivning som kund hos AO Foradlat &r relativt begransad. Kunderna ar
uppdelade inom saljarnas omraden och prioriteras utefter kvantiteten som handlas fran
Skutskar. De storre kunderna far saledes besok mer frekvent av séljaren pa omradet. Saljaren
har dock begransad mdjlighet till radgivning med tanke pa den stora produktportfoljen.
Genom omorganisationerna har en del saljare bytt produktomrade eller fatt en utokad
produktportfélj. De flesta séljarna har arbetat inom skogsindustrin i manga ar och ar mycket
erfarna inom vissa omraden men har samtidigt begransad kunskap inom vissa omraden,
exempelvis byggtra. Ett exempel pa detta ar de séljarna som tidigare endast salt byggtra (ca
100 artiklar) som genom omorganisationen borjat sélja Setras ovriga produkter (ca 1 5000
artiklar) som aven innefattar skivor och snickerier.

”Jag ar ny inom byggtra efter sammanslagningen har vart i branschen sen 1972 men som
sdljare med byggtra i portfoljen ar nytt. Saljportfoljen i sig ar en bred och bra saljportfol]
men kan sakert stélla till det.”” Bjorn Karlsson, Saljare

Jag har pa pappret 100 kunder inom mitt séljomrade, flera av dem behdver inte nagon
saljare som springer dar var och varannan dag.”” Anders Mattson,Séljare

Radgivning bor vara dubbelriktad genom att de bada parterna skall dela med sig av tillganglig
information géllande kommande efterfragan och andra synpunkter kring verksamheten som
kan underlatta samarbetet. Exempel pa detta som inte har fungerat historiskt ar de
rekommendationer som en byggvaruhandel hade till Skutskar géallande plastningen av de paket
som levererades. Byggvaruhandeln hade ett antal ganger uttryckt en dnskan om att fa paketen
plastade genom att de inte hade tid att gora det sjalva. Detta problem &r forvisso atgardat idag,
men drog ut pa tiden vilket gjorde att Skutskar inte langre ar intressant som leverantor.

Gallande Setra har jag ingen aning om vem som &r saljare for omradet idag sen den senaste

slutade, det signalerar val nagot kan man tycka.” Ivan Olofsson, Lagerchef och
produktionschef Beijer Bygg AB
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Mojligheten att kunna anpassa sitt erbjudande till kunden ar begransat med tanke pa ett antal
faktorer som AO Foradlat bor jobba med. Storleken pa Skutskar och dess instéllning att
prioritera de storre kunderna medfor att anpassningen for de mindre bygghandlarna inte kan fa
samman anpassning givet kvantiteten de kdper. Det &r dock inte omgjligt att anpassa sig efter
kunden, daremot blir det kostsamt med tanke pa stélltider och forlorad standardproduktion.

’Det maste aven tas med i berakningarna vid specialproduktionen om det ar en stor och viktig
kund som efterfragar specialprodukten sa kan det vara vart att producera detta for att kunden
ska kanna sig néjd med samarbetet.” Magnus Hardén, Produktionsplanerare, Skutskar

Konkurrenterna anvander sig av turbilar och de flesta jobbar med att aktivt fylla bilarna som
lamnar utlastningen genom merforsaljning. Detta framjar bada parter genom att bilarna inte
gar halvfulla samt att de far mer salt ut till kund. Kunden uppskattar den extra service som
finns att ha mojligheten att bestalla fram tills att bilen lamnar omradet och har méjlighet att
komplettera en bestéllning. Genom att anvénda sig av egna turbilar kan konkurrenterna
precisera leveransernas ankomst med ett par timmars differens och inte med en dag eller tva
som Skutskar idag kan erbjuda sina kunder. Anlaggningen i Skutskér jobbar statiskt med att
kunden endast kan bestélla 8, 16 eller 24 paket. Detta &r inga problem att sdlja under
hogsasong men anpassning av detta arbetsétt kan behdva andras under lagsasong.

”’Mindre paket vilket gér konkurrenterna mer flexibla och lyssnar av vad kunden vill ha. Jag
tror att kunden &r beredd att betala for den lilla extra servicen.” Bjorn Karlsson, Séljare
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4.4 Setras konkurrenter

| foljade avsnitt foljer en kort presentation av Skutskdrs framsta konkurrenter som har
identifierats. Samtlig information ar hamtad fran foretagens egna hemsidor om inget annat
skrivs som Kkalla. Alla bokslutssammanfattningar ar hamtade fran www.afféarsdata.se.
Informationen utgor underlag till analysen i kapitel 5.

Moelven Edanesagen AB

Tabell 4. Bokslutssammanfattning for Edanesagen AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod 200801-200812 | 200701-200712 200601-200612 200501-200512
Antal anstéllda 88 90 90 89

Omséttning (tkr) 363 826 421 245 326 563 309 018
Omsattningsfor.(%) -13,63 28,99 5,68 7,93

Resultat (tkr) 10 258 36 175 10 980 2968

Placering: Edane

Verksamhet: Kombinerat sagverk och hyvleri som tillverkar konstruktionsvirke, utvandig
panel och tryckimpregnerade trdvaror samt omfattande produktion av MDF listverk.
Marknad: Norge och vastra Sverige

Ovrigt: Effektivt sdgverk, val utbyggd torkningskapacitet, tva hyvellinjer, ny
biobranslepanna. 2009 startades anldggning for tryckimpregnering med den senaste tekniken
samt produktionslinjer for hyvling och ytbehandling av MDF listverk.

Moelven Valdsen Wood AB

Tabell 5. Bokslutssammanfattning for Valasen Wood AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod 200801-200812 | 200701-200712 200601-200612 200501-200512
Antal anstéllda 32 31 32 33

Omsattning (tkr) 247 375 276 921 235011 210 956
Omsattningsfor.(%) -10,67 17,83 11,40 9,92

Resultat (tkr) -10 864 -3 583 468 -3482

Placering: Karlskoga

Verksamhet: Tva hyvellinjer, grundmalningsanlaggning, tryckimpregnering samt
kapningsutrustning

Marknad: Sverige

Ovrigt: Verksamheten i Karlskoga, sagverk pad samma omrade vilket mojliggor effektiv
integrering. Oppnade hésten 2007 ett nytt hyvleri med den modernaste tekniken for en
framtidsinriktad foradling av konstruktionstra och utvandig panel. Vid Valasen finns dven
distributionslager for skivmaterial och ar en av distributionscentralerna for byggtra och
skivmaterial.
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Moelven Varmlands Tra AB

Tabell 6. Bokslutssammanfattning for Varmlands Tra AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod

200801-200812

200701-200712

200601-200612

200501-200512

Antal anstéllda 28 32 28 27
Omséttning (tkr) 129 425 166 156 135874 109 684
Omsdttningsfor.(%) -22,11 22,29 23,88 32,41
Resultat (tkr) -168 4102 467 2371

Placering: Saffle

Verksamhet: Hyvellinje, ytbehandling av invandiga paneler och golv samt

tryckimpregnering.

Marknad: Sverige, Norge och Danmark
Ovrigt: Tillverkar i huvudsak invandiga paneler och furugolv

Moelven Notnas Wood AB

Tabell 7. Bokslutssammanfattning for Notnas Wood AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod

200801-200812

200701-200712

200601-200612

200501-200512

Antal anstéllda 23 23 25 26
Omsittning (tkr) 127 212 130 270 107 525 116 012
Omsattningsfor.(%) -2,35 21,15 -7,32 -0,19
Resultat (tkr) 11110 12 700 -2 075 195

Placering: Torsby
Verksamhet: Hyvleri for invandiga paneler i gran och furu

Marknad: i.u
Ovrigt: Sagverket Moelven Notnds AB pa samma omrade, ett av Europas modernaste

panelhyvlerier.

Figur 6. Visar Moelvens sagverk samt arlig produktion -08 (Moelven 2010).
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SCA Timber AB

Tabell 8. Bokslutssammanfattning for SCA Timber AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod 200801-200812 | 200701-200712 200601-200612 200501-200512
Antal anstéllda 741 676 702 707

Omsittning (tkr) 3812 840 4544 278 3917 402 3205 308
Omsattningsfor.(%) -16,10 16,00 22,22 7,19

Resultat (tkr) -47 707 444 444 173 563 -6 216

Tunadals sagverk

Placering: Sundsvall

Verksamhet: Sagverk med hyvel pa omradet

Marknad: Sverige, Norge och Japan

Produktion: 350 000 m3 varav 70 000m3 foradlat

Huvudprodukter: Reglar, snickerier samt japanskt byggtra

Antal anstallda: 122/33

Omséttning: 3812 mkr SCA Timber AB (2008)

Ovrigt: Hyvleriet klarar exaktkapning, buntning och foliering. Storsta sortimentet ar panel,
byggvaror och GDS-produkter.

Bollsta sagverk

Placering: Kramfors kommun

Verksamhet: Sagverk och hyvleri

Marknad: Skandinavien och Storbritannien

Kapacitet: 450 000m3 sagad vara, 90 000m3 hyvel kapacitet

Huvudprodukter: Snickerier, golv, innerpanel

Antal anstallda: 101/39

Omsattning: 3812mkr SCA Timber AB (2008)

Ovrigt: SCA vill investera 950mkr under en fem ars period vilket skulle innebéara en
fordubbling av dess nuvarande kapacitet samt en ny impregneringsanlaggning(ATL 2010).

Vilhelmina sagverk

Placering: Vilhelmina kommun

Verksamhet: Sagverk med hyvel pa omradet

Marknad: Sverige, Norge och Japan

Kapacitet: 110 000 m3 sagad vara, 20 000 m3 hyvelkapacitet
Huvudprodukter: Utvandig panel, reglar och konstruktionsvirke
Antal anstallda: 48/8

Omséttning: 3812 mkr SCA Timber AB (2008)

Ovrigt: Sagar endast gran.
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Sodra Timber AB

Tabell 9. Bokslutssammanfattning for Sodra Timber AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod 200801-200812 | 200607-200712 200501-200606 200401-200412
Antal anstéllda 884 891 881 602

Omséttning (tkr) 3194 942 5295 527 4 298 932 1911 225
Omsattningsfor.(%) -9,50 23,18 49,95 7,32

Resultat (tkr) 40 578 282 928 21 572 27 118

Soédra Timber Kinda

Placering: Kisa

Verksamhet: Sagverk, hyvelanlaggning med klyv samt en distributionsanlaggning
Marknad: Skandinavien

Kapacitet: 240 000 m3 sagad vara

Huvudprodukter: Hallfasthetssorterade reglar, raspont och emballagevirke

Antal anstéllda: 887 st S6dra Timber AB

Omsattning: 3 191 mkr Sodra Timber AB (2008)

Ovrigt: Sédra Timber Kinda och Atvidaberg genomférde 2008 rationalisering vilket innebar
att de bada sagarna har en gemensam ledning for att samordna dess sortiment och
organisation.

Soédra Timber Atvidaberg

Placering: Atvidaberg

Verksamhet: Sagverk, hyvel

Marknad: Svensk bygghandel, Belgien och Nordafrika

Kapacitet: 100 000 m3 sagad vara

Huvudprodukter: Hyvlat, impregnerat och sagat for konstruktions- och snickeriprodukter
Antal anstéllda: 887 st S6dra Timber AB

Omsattning: 3 191 mkr Sdra Timber AB (2008)

Ovrigt: Tidigare Baro Wood, hade vid uppkopet (2007) 45 anstallda, en omsattning pad 180
mkr och en arlig produktion pa 80 000 m3( Gapro 2010).
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AB Karl Hedin

Tabell 10. Arsproduktion av féradlar for AB Karl Hedin (AB Karl Hedin 2010)

Arsproduktion m3
Specialtorkning 250 000
Hyvleriprodukter 75 000
Komponentfabrik 25 000
Emballagetillverkning 50 000
Impregnerat 20 000

AB Karl Hedin - Krylbo

Placering: Krylbo

Verksamhet: Sagverk, hyvel

Marknad: Karl Hedins egna bygghandlare

Antal anstéllda: 148 st

Omsattning: 847 tkr

Ovrigt: Producerar mestadels komponenter till den egna emballageindustrin och en del till
den egna bygghandelskedjan framst de korta Hedinreglarna. Krylbo hyvleri ar ett litet flexibelt
hyvleri vilket ska framja slutkunden.

AB Karl Hedin Sagverk - Karbenning

Placering: Karbenning, Norberg

Verksamhet: Sagverk, hyvel och maleri

Marknad: Karl Hedins egna bygghandlare samt Japan och Tyskland

Kapacitet: 220 000 m3 sagad vara

Antal anstallda: 140 st (Fagersta 2010)

Omsattning: i.u

Ovrigt: Sagar furu och grantimmer i fasta langder. Produkterna blir till limtraamnen
och bygg-/konstruktionsvirke

Hagge sag AB

Placering: Fagersta

Verksamhet: Impregnering

Marknad: Karl Hedins egna bygghandlare

Antal anstéllda: 1st

Omsattning: 14,5 mkr (2008)

Resultat: 987 tkr (2008)

Ovrigt: Impregnering av trall, planhyvlat och klyvsidor. Trycker enbart AB-klass och
specialorder i A-klass
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Sandasa Timber AB

Tabell 11. Bokslutssammanfattning for Sédra Timber AB (Affarsdata 2010)

Bokslutsperiod

200901-200912

200801-200812

200701-2007012

200601-200612

Antal anstallda

63

73

73

80

Omséttning (tkr) 244 646 251197 281 509 218 751
Omséttningsfor.(%) | -2,61 -10,77 28,69 4,42
Resultat (tkr) 10 992 6328 28 815 6633

Placering: Sandasa, Strangnas
Verksamhet: 2 hyvellinjer, klyvlinje, tryckimpregnering, fingerskarv,
grundmalningsanlaggning samt brikettillverkning
Marknad: Svenska bygghandeln och traindustri

Ovrigt: Tillgodoser kundens 6nskemal om halvpaket, matposter, specialprodukter och
erbjuder snabba direktleveranser med egna turbilar

Sandasa Timber AB

Ashammars Hyvleri & Travaru AB

Tabell 12. Bokslutssammanfattning for Ashammars H&T AB (Affarsdata,2010)

Bokslutsperiod

200901-200912

200801-200812

200701-200712

200601-200612

Antal anstéllda 20 17 15 17
Omsattning (tkr) 147 000 160 000 199 000 155 000
Omsattningsfor.(%) -8,12 -19,59 28,38 17,42
Resultat (tkr)

Produktion (m?3) 60 000 60 000 63 000 61 000

Placering: Ashammar

Verksamhet: 2 hyvellinjer, dubbelbandklyv, impregnering, malerianlaggning, buntning och

folieringsutrustning

Marknad: 90 % till Svenska bygghandeln export till Cypern, Tyskland och Norge
Kapacitet: 75 000 m? hyvlat varav 25 000 m3 impregneras
Ovrigt: Uttalat mal om att omsatta 194 mkr 2010. Fardigstallde 2009 ett maleri samt nytt
intag till klyvsagen och kommer under 2010 att 6ka sin kapacitet med 20 % genom en
modernisering av en hyvellinje
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5 Analys

Under kommande rubriker foljer resultatet av den insamlade empiri fran de intervjuer som
genomforts satt i relation till de teorier som anvants i kapitel 2. Tillsammans med de
insamlade ekonomiska siffrorna  samt de strukturella forutsattningarna kommer
konkurrenterna att beddmas och kommenteras.

5.1 Informationsspridning

Den teori som anvants for att beskriva informationsspridningen mellan AO Féradlat och dess
kunder stammer inte riktigt Overens med hur spridningen av informationen foérekommer i
verkligheten. Den ojamna maktbalansen forkommer dock i viss skala da en affarsrelation
inleds. Easterby-Smith et al. (2008)beskriver att det &r sjalva informationen som paverkar hur
maktbalansen paverkas samt att informationens betydelse kan stéra denna balans. Empirin
beskriver att kunden sitter pA makten vid upphandling av de stora kontrakten och delar med
sig av information gallande efterfragan och forsaljningsprognoser. De bada parterna har inte
den typen av informationsspridning som teorin beskriver och de har férmodligen inte
forstaelse for de fordelar som tillkommer genom ett tétt samarbete.

Gallande maktbalansen vid afféarsrelationer med de mindre bygghandlarna ar det leverantoren
som har den stOrre delen av makten dar kunden blir erbjuden ett pris av leverantoren.
Beroende pa bland annat det geografiska avstandet till distributionslagret i Skutskar kan priset
bli for hogt for kunden, som da ofta far anvanda sig av en annan leverantor.

De sociala kopplingarna som knyts med kunderna &r anvandbara och kan enligt teorin strécka
sig over de strukturella och formella kopplingarna. Genom de sociala kopplingarna vid
forhandling &r det inte alltid priset som &r det viktigaste, nagot som i manga andra fall kan
vara ett hinder vid férhandling. Easterby-Smith et al (2008) beskriver dock inte vikten av att
underhalla dessa sociala band som latt kan ga forlorade da det inte langre finns nagot att vinna
pa affarsrelationen.

Den kansliga informationen som Easterby-Smith et al (2008) beskriver som ska spridas mellan
kunden och AO Fdradlat har inte riktigt kunnat identifieras. Den enda informationen som kan
beskrivas givet teorin ar de forsaljningsprognoser som de stérre kunderna delade med sig av
for att underlatta for leverantoren. Den kommande efterfragan planeras genom
forsaljningsstatistik fran foregaende ar med ett par procents okning. Den informationen som
formedlas och inte &r av den kénsliga karaktaren som teorin beskriver sker l0pande, oftast
mellan kund och leverantérens saljare eller ordermottagningen i Gustavsbro. Vid
forhandlingen av de stora kontrakten ar det hur pass bra forhandlare man ar som paverkar
affarens utfall medan vid forhandling med de mindre kunderna &r det de sociala kontakterna
som paverkar affarens barighet.

De strukturella och formella faktorerna som knyter parterna tillsammans &r svara att belysa i
verkligheten. Inom AO Foéradlat finns inte de strukturella samégda projekt dar informationen
skall formedlas mellan de bada parterna. De kopplingar mellan AO Foradlat och kund som
kan passa in pa den teoretiska beskrivningen av structructures & mechanisms ar kontrakten
med de stora byggfirmorna. For att informationen skall floda mellan parterna i praktiken sa ar
det viktigt att den sociala kontakten &r tillrackligt god och att parterna tar till sig den kritik
som med storsta sannolikhet kommer att uppsta.
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Easterby-Smith et al (2008) menar attrelationen mellan AO Féradlat och dess kunder paverkas
av organisationens interna dynamik (maktbalans, fortroende och risk, uppbyggnad och teknik,
sociala kopplingar). Beroende pa hur affarsrelationen ser ut och vilken marknad som teorin
implementeras i far de fyra olika delarna olika stor betydelse. Genom att kunden har olika
mycket kontakt med leverantéren samt att de har begransad majlighet att fa kontakt med
nyckelpersoner inom organisationen ar det ett fatal som &r foretagets ansikte utat. Utifran
teorin s& ar nyckeln till en god affarsrelation med de mindre kunderna en forutsattning som
paverkar maktbalansen samt fortroendet for varandra.

5.2 Setras erbjudande

Produkten den fysiska delen av erbjudandet och hur den kan anpassas och forandras enligt
kundens énskemal (Hugosson & McCluskey 2009). Produkterna inom AO Foradlat beskrivs
som standardiserade enligt bestdmda langder och kan inte férandras. Skutskér beskrivs som en
producent av bulkvara och har svart att anpassa produkterna efter kundens onskemal med
tanke pa ledtider och produktionsforluster av bulkvaran. For att producera de kundanpassade
I6sningarna som beskrivs i Hugosson & McCluskey (2009) behdver Skutskér hitta luckor i
produktionen for att passa in och inte drabbas av for stora omstéliningskostnader. FOrst om
luckan finns i produktionen och omstallningskostnaderna inte blir for stora kontaktas kunden
och far ett pris pa den anpassade lésningen. Det utrycks pa produktionsanlaggningen att
kunderna kan fa de anpassade losningarna som efterfragas aven om det inte passar in i
produktionsluckor. Daremot kommer det att kosta for kunden som far betala for att ticka
kostanden for omstéllning och tappad produktion.

Den service som Hugosson & McCluskey (2009) beskriver som kunden hellre kdper an en ny
vara dr inte riktigt anpassningsbar pa empirin. Den service som Skutskar erbjuder sina kunder
ar den information som utlastningsansvarig star for. Kunderna uppskattar att fa information
kring storningar i leveranserna och utrycker det som att det ar béattre att fa veta att leveransen
blir forsenad an att sta helt utan information. Hugosson & McCluskey (2009) beskriver service
som att vardet pa produkten minskar da tillracklig service inte foreligger. Detta kan appliceras
pa det faktum att Setra Group gick fran 5 distributionslager till endast ett lager i Katrineholm
(forutom Skutskar som pa koncernniva endast raknas som ett fardigvarulager). Vardet har
formodligen minskat med tanke pa att mojligheten till snabba leveranser i ndaromradet vid de
tidigare distributionsenheterna har minskat. Detta har med storsta sannolikhet dragit ner
fortroendet for koncernens leveranssakerhet. En annan service som inte finns inom AO
Foradlat eller inom Setra Group som konkurrenterna erbjuder &r den relativt enkla 16sningen
att kunden kan bestalla varor pa internet.

Gallande logistiken handlar om att anpassa logistiken efter kundens dnskemal och att fa
kunden att valja AO Foéradlat med hjalp av sakra leveranser. Genom att Skutskar har lagt ut
leveranserna pa entreprenad kan de inte konkurrera med de mindre leverantdrerna som kor
med egna turbilar. Skutskar kan dock erbjuda kunderna i naromradet leverans inom 24
timmar, men det ar andra faktorer som paverkar kundens val av leverantér i manga fall. Det
finns manga lokala bygghandlare som koper virke fran de leverantdrerna som de har bast
personlig kontakt med oavsett kontrakt pa kedjeniva. I manga fall kan inte Skutskar erbjuda
detta da de far noja sig med de logistiska l6sningar som de erbjuder. Kortfattat ska det séagas
att anpassningen géllande logistiken for Skutskars distributionslager ar begransat. Aven har
liksom inom anpassningen av produkten sa kan kunden fa leveranser med egna bilar om sa
onskas men det kostar dar efter. Skutskar jobbar statiskt med att erbjuda kunden 8, 16 eller 24
paket och har inte mojligheten att andra pa detta ens under lagsasong. Har kan konkurrenterna
erbjuda sina kunder halva paket eller mindre leveranser for att halla kunderna nojda. Att
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erbjuda kunden mindre leveranser kan ses som kostsamt, men kommer med storsta
sannolikhet att 16na sig i langden.

Radgivningen som beskrivs i Hugosson & McCluskey (2009) bor vara dubbelriktad och ska
underlatta for bada parterna genom att information ska fordelas mellan kund och leverantor.
Genom den omorganisation som har gjorts inom Setra Group med séljarna sa har mgjligheten
till radgivning fran saljarnas sida minskat som beskrivs i resultatet. Detta ar en bieffekt av
omorganisationen som forvisso har gjort att det finns en saljare som erbjuder kunden hela
Setra Groups produktutbud och inte flera saljare pa samma omrade. Gallande radgivningen ar
det viktigt att sdljaren pa omradet ar val medveten om vilka kunder som &r i behov av
radgivning samt vilka som uppskattar den och inser nyttan med den typen av relation. Aven
ordermottagningen i Gustavsbro har en nyckelroll inom radgivning. De har en stor del av
kontaken med kunderna och bor vara inlasta pa Setra Groups produktutbud och dess
egenskaper. Setra kan underlatta for kunden genom att ge kunden majlighet att sjalv kunna
sOka sig information kring produkterna genom koncernens hemsida. Denna kan idag dock
uppfattas som invecklad. Genom en hemsida kan AO Foradlat genom Setra Group na ut till de
kunder som inte vill ha besok av saljare, men dnda uppskattar radgivningen genom hemsida
samt att det skulle minska pafrestningen pa ordermottagningen. Inom AO Foradlat ar det
enkelt for exempelvis ordermottagningen att vidarebefordra en kund till experter inom
affarsomradet for att ge kunden ett direkt svar. Att de flesta inom AO Féradlat ar stationerade
i Gustavsbro &r en oerhord fordel da det framjar de sociala kontakterna inom organisationen.

Maojligheten till anpassning efter en specifik kund som Hugosson & McCluskey (2009) avser
ar svart for Skutskar med tanke pa dess uppdelade kunder. De stora stéllkostnader som ofta
medfoljer en specialorder, leder till att kunden inte har rad att kopa av Skutskar och de vander
sig genom detta alltfor ofta till mindre foradlingsenheter. FOr att anpassningen for en specifik
kund ska ske maste den passa in i produktionen mellan produktionen av dess
standardproduktion. Det som kan anses positivt ar att viljan att anpassa sig efter kunden okar
da en storre kund som efterfragar specialprodukter har storre méjlighet an en helt ny kund som
efterfragar samma vara. Detta signalerar till kunden att AO Foradlat ar beredda att anpassa sig
efter kunden, dock i begransad utstrackning. Anpassningen under hégsasongen ar mycket mer
begransad &n under lagsasongen da branschen nar sin forsaljningstopp. Med tanke pa detta kan
det vara under lagsasongen som Skutskar skall jobba extra med att anpassa sina
leveransstorlekar och vara mer tillmétesgaende géllande specialprodukter. Att endast erbjuda
kunden samma storlekar pa leveranserna under lag- och hdgsasong kan leda till att kunden
byter leverantor da konkurrenterna kan erbjuda mindre leveranser och halvpaket.

5.3 Konkurrentanalys

Foljande avsnitt ar en analys av konkurrenterna dar all information har insamlats fran
intervjuer, Affarsdata, foretagens hemsidor samt egna erfarenheter.

5.3.1 AB Moelven

De anléggningar som finns presenterade for Moelven i avsnitt 4.4 var de som hade liknande
produktion som Skutskar. Storre delen av all produktion pa de olika enheterna levererar
produkterna till dess distributionscentral i Valasen i Karlskoga. Genom att alla verk ar skilda
resultatenheter &r det relativt latt att belysa pa vilka platser som de tjanar sina pengar. Genom
de skilda resultatenheterna antas Valasen képa in produkterna fran de olika sagverken inom
koncernen till marknadspris, de storre lasterna antas ga direkt fran produktion ut till kund utan
att passera Valasen. Alla enheter har dven mgjligheten att kopa och sélja sina produkter
utanfor koncernen pa den 6ppna marknaden.

35



Edanesdgen AB har ett kombinerat sadgverk och hyvleri som antas vara integrerade. Ett
sagverk med integrerad hyvel ar formodligen koncentrerad pa produktion av bulkvara och har
storre omstéllningskostnader an exempelvis Skutskar vid specialproduktion. Edanesagen har
haft en positiv ekonomisk utveckling de senaste aren, 2008 var dock samre an foregaende ar
men fortfarande positivt resultat. 2009 investerade verket i en anldggning for
tryckimpregnering, vilket innebér att de formodligen har stGrre kapacitet och mer modern
produktion dn Skutskar. Moelven Valasen Wood AB som analyseras ar endast hyvleriet och
ska saledes vara skilt fran sagverket Moelven Valasen AB. Valasen har liksom Edanesagen
tryckimpregnering, men dven maleri samt distributionscentral. Bland de storre konkurrenterna
ar det Valasen som ar mest jamforbar med Skutskar med manga likheter, men de ligger i
framkant gallande malerianlaggningen. Valasen har haft en stark omsattningsutveckling men
har inte visat nagra positiva resultat de senaste tva aren. Hyvleriet har ett battre geografiskt
lage an Skutskar som har halva distributionsomradet i Ostersjon medan Valasen ligger mitt i
Sverige. Om Moelven framst anvander sig av Valasen som distributionscentral nar det ut till
ett storre omrade an Skutskar med skivmaterial och byggtra. Moelven Varmlands Tra AB ar
en av koncernens produktionsenheter som &r intressanta for analysen. Verket ar en av de
tankbara huvudleverantérerna av foradlade travaror till Valasen Wood AB, dess produktion ar
framst invandiga paneler och furugolv.

De enheter som analyserats inom Moelven har visat tydliga tecken pa en aktiv organisation
som ligger i takt med hur marknaden utvecklats inom malade paneler. Koncernen erbjuder
kunden en bred produktportfélj som aven innehaller limtra. Genom en sammanslagning med
Finnforest kan de dven erbjuda ett brett sortiment inom skivor och plywood. Moelven anses
vara ett valskott foretag som ér fokuserade pa att tjiana pengar och dér kundfokusen ar stor.

5.3.2SCA

SCA éar den stora konkurrenten norrifran som vid en forsta anblick ligger for lang ifran
marknaden som Skutskar ar verksamma i. Genom fraktstod strécker sig dock verken inom
SCA 30 % langre an i de Gvriga konkurrenterna fran ca 35 mil till ca 45 mil. Givet detta
fraktstod har dd SCA mojlighet att transportera de foradlade produkterna ner till Malardalen.
Alla resultat samlas i SCA Timber da en ekonomisk analys av de enskilda verken &r svar att
genomfora. SCA Timber har haft en stark utveckling de senaste aren, den kan liknas med
Setra Group som dven haft en rejal nedgang 2008 med negativa resultat. SCA ar det enda
foretaget i denna konkurrentanalys dar det framkommit att de ligger lagt i pris jamfor med
andra. Vid intervjun med Beijer visar det sig att de inte riktigt stracker sig sa langt soderut
som Uppsala som de formodligen skulle kunna géra.

Tunadals sagverk har historiskt exporterat mycket av sin produktion till Frankrike, Japan och
Sydostasien. Detta har formodligen inte forandrats da en av deras huvudprodukter ar japanskt
byggtrd. Sagverket sagar endast gran och har hyvel pa omradet. Halften av den totala
produktionen &r standard produkter. Bollsta sagverk har Skandinavien och Storbritannien som
sina huvudmarknader, detta gor det svart att avgora vilken marknad det &r som &r prioriterad.
Bollsta sagverk vill investera 950 mkr under en femarsperiod vilket skulle innebara en
fordubbling av den nuvarande kapaciteten(ATL, 2010). Verket vill dven investera i en ny
impregneringsanlaggning och har nyligen investerat i ny rontgensortering. Vilhelmina sagverk
ar ett av SCA Timbers sagverk utan eget hyvleri. Sagen ar med i konkurrentanalysen med
tanke pa att de kan vara en av leverantorerna till SCA Timbers egna foradlingsenheter.

SCA Timber AB tycks inrikta sin verksamhet pa export, majoriteten av alla enheter ligger vid
kust viket underlattar sjotransporter. Inom den svenska marknaden erbjuder de sina kunder att
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bestélla sina produkter via internet vilket aven ger mojligheten till att se lagersaldo. Genom de
investeringar som ar planerade och pabdrjade ar det tydligt att SCA Timber inte sparar sig till
bra resultat utan investerar aggressivt. SCA har en stark ekonomi med ett homogent dgande
vilket skapar stora mojligheter till investeringar.

5.3.3 S6dra Timber AB

Sodra var foretaget dar det fanns mest frdgor kring om de var verksamma inom samma
omrade som Skutskar. Genom intervjuerna framgick det ganska snart att sa var fallet och dven
att de under de senaste tva aren har varit villiga att leverera langre an tidigare. Sodra ligger i
framkant nar det géller att kdnna av marknaden och producera det som marknaden efterfragar.
Sodra forser produktionen med ravara genom egen inkopsorganisation som kdper fran
koncernens medlemmar och tillika dgare. Sodra antas samla de forddlade produkterna i
distributionsanlaggningen i Kisa som dven har sagverk och hyvel pa samma omrade, hyveln
antas vara integrerad. Med sag och hyvel integrerad maste langre serier produceras och
mojligheten till mindre specialprodukter blir mer begransat an om man haft en fristaende
hyvel. Tillsammans har de bada verken en kapacitet pa 340 000 m3 sagad vara, vilket gor att
de kan tillgodose de storre byggkedjorna dven inom Skutskars omraden i Mélardalen. Sodra
Timber har som sagts tidigare, strackt sig langre norrut de senaste aren, vilket kan tyda pa att
de forsoker sld sig in i Malardalen och ta marknadsandelar. Med 35 mils radie som
utgangspunkt fran distributionen i Kisa har de mdjlighet att stracka sig sa langt som till
Uppsala. En ekonomisk analys forsvaras av att de enda ekonomiska siffror som finns
tillgangliga ar for hela S6dra Timber AB samt en forlangd bokslutsperiod pa grund av stormen
Gudrun. Sodra Timber AB har visat positiva resultat sedan 2004, vilket tyder pa en stark
organisation som fokuserar pa att tjana pengar.

5.3.4 AB Karl Hedin

Karl Hedin, som inte ar konkurrent till Skutskar i forsta kundledet men genom egna
bygghandlare, tillgodoser slutkundens behov med total kontroll fran skog till slutkonsument.
Hedins verksamhetsomrade med egna bygghandlare nar fran Hudiksvall i norr till Orebro i
soder. Genom de intervjuer som gjordes inom AO Foéradlat framkom det att Hedin numera
aven plastar sina egna paket med neutral plast (utan Karl Hedins logotyp) for att ha
mojligheten att leverera till bygghandlare utanfor koncernen. Hedin forvérvar befintliga
bygghandlare och sétter sitt eget namn och egen préagel pa butikerna. Det senaste forvarvet var
i Enkoping da Hedin tilltrade som &gare vid arsskiftet 09/10. Enligt sig sjalva ligger det i
deras strategi att vaxa inom Mellansverige. Det framgick &ven under intervjuerna att man
trodde att Hedin jobbar sig sakta men sakert inat Stockholmsomradet, dar mycket av
kopkraften finns. Att dra nagra slutsatser om Hedins ekonomiska status inom samma
produktomrade som Skutskar ar svart da endast omsattningen for hela koncernen finns
tillganglig. Koncernen har Okat sin omsattning de senaste aren tillika dess resultat med
undantag for 2008 da resultatet minskade med 1,5 milj SEK jamfort med 2007. Karl Hedin ar
ett familjeforetag som genom sin lasering av Bergslagspanelen visar att de erbjuder vad
marknaden efterfragar och &r givet detta relativt snabba pa att svara pa forandringar i
efterfragan.

5.3.5 Sandasa Timber AB

Sandasa ar i sammanhanget en mindre foradlingsenhet strategiskt beldgen centralt i
Malardalen dar den stora kopkraften finns. Familjeforetaget bestar av forutom
foradlingsenheten aven ett eget sgverk i Akers Styckebruk. Enligt bokslutsammanfattning
mellan 2006-2009 har foretaget visat positiva resultat under samtliga ar, med stark uppgang i
omsidttning 2007 som senare har forsvagats medan resultatet har Okat det senaste aret.
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Foretaget forvarvade Anhammar sdgverk som idag &r nerlagt sedan &rsskiftet 2009. Genom att
foretaget ar ett familjeforetag samt att det inte visar nagra tecken pa expansion antas det att de
ar ndjda med sin storlek pa verksamheten. Sandasa ar enligt sig sjalva specialister pa att saga
och foradla samt att de jobbar hart med att tillgodose kundens behov. Foretaget kan ses som
en kompletteringsleverantor till mindre bygghandlare, men kan aven leverera till ett fatal
storre bygghandlare. Genom turbilar kan de tillgodose kundens behov med leveranser och
erbjuda halva paket och mindre storlekar pa leveransen. | och med sina turbilar antas att de har
egna bilar och inte anvander sig av externa akerier. Med egna bilar kan de alltid med full
kontroll 6ver leveranserna losa kundens efterfragan och garanterar leverans inom 24 timmar.

5.3.6 Ashammars Hyvleri & Trévaru AB

Ashammar ar det foretag i denna konkurrentanalys som &r mest jamforbar med Skutskér.
Foretaget ags till 70 % av AB Persson Invest som tycks vara en stark dgare med tanke pa de
investeringar som gjorts och &r planerade sedan starten 1999. Koncernen AB Persson Invest
driver tva sagverk som tillsammans producerar 220 000 m3 och forvaltar genom Persson
Invest 95 000 ha skog och har ett brett 4gande inom ett antal olika branscher. Under 2010 har
Ashammar planer pé att oka sin kapacitet med 20 % till 90 000 m? ségad vara och har under
2009 ett nytt maleri. Foretaget tycks ha en modern anlaggning och har investerat efter hur
marknadens efterfraigan har forandrats gallande fardigmalade paneler. Ashammar &r
verksamma inom samma geografiska omrade som Skutskar och &r den farligaste konkurrenten
som AO Foradlat maste ta pa allvar. Genom att Skutskar inte har ett eget maleri tappar de
kontrollen éver den egna produktionen dar Ashammar har investerat aggressivt och &r forbi
Skutskdr. Med en kapacitet i nérheten av Skutskér och med full kontroll 6ver produktionen
drar jag slutsatsen att AO Foradlat har mer eller mindre bjudit in Ashammar pd marknaden
genom ett par turbulenta ar bakom sig. Ashammar har vuxit frn ingenting till en stark
konkurrent pa 11 ar och tycks inte visa nagra tecken pa att stanna av i tillvaxten. Foretaget ses
fortfarande som den lokala mindre leverantéren som ar starka lokalt genom goda sociala
kontakter med de lokala bygghandlarna. | naromradet anvander de sig av turbilar som ger
snabba leveranser samt att de fyller bilarna aktivt genom merforsaljning.
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6 Diskussion och slutsats

6.1 Diskussion

Den informationsspridning som finns inom AO Fdéradlat anses som tillraklig. Den beskrivs
dock som ostrukturerad och foljer inte de teorier som finns inom omradet for hur
informationsspridningen bast ska fungera. Det har observerats att inom affarsomradet har de
veckovisa moten eller liknande for att halla informationsspridningen uppe under ordnade
former. Utéver de méten som finns ar det inte svarare for de anstillda &n att ringa ett
telefonsamtal eller prata med varandra under en rast da storre delen ar stationerade i
Gustavsbro. Inom affarsomradet finns det en god gemenskap och en kansla av att
affarsomradet &r mindre &n vad som kan observeras utifran. Oavsett vart de befinner sig i det
hierarkiska ledet talas det fritt om konkurrenter och forbattringsatgarder. Genom det
ostrukturerade informationsflodet och de strukturerade mer formella motena flodar
informationen genom affarsomradet. Hur den informationen sedan behandlas och anvands pa
en hogre niva inom AO Foradlat och vidare i koncernen ar dock oklart.

Det &r tydligt att det ar den lokala bygghandlaren som sitter pa en betydande del av makten
efter att de stora ramavtalen har konstruerats. Den enskilda bestallaren pa byggvaruhusen har
mojlighet att jobba med leverantrer utanfor de ramavtal som finns inom den kedja som
bygghandlaren tillhor. Har maste AO Foradlat aterta en del av makten i den maktbalans som
beskrivs i teorin for att se till att de ramavtal som finns for vardera kedja f6ljs av de enskilda
bygghandlarna. Det beskrivs som att det dr de sociala kopplingarna mellan kunden och
leverantorerna som ofta bidrar till att kunden anvander sig av leveranttrer utanfor ramavtalen.

AO Foradlats erbjudande till kund &r nagot samre an konkurrenternas. De kan erbjuda kunden
anpassade losningar i man av tid eller om kunden har en hog betalningsvilja. Fordelen ar dock
att inte ha hyvlen integrerad med sagverket da det formodligen skulle bli st6rre
omstallningskostnader dn vad det redan &r idag i Skutskar. En nackdel i detta ar att
foradlingsenheten ligger for langt ifran sagverken. Det optimala i detta fall hade varit en hyvel
pa omradet i anslutning till Kastets sdgverk utanfor Gavle. Sagverk med integrerad hyvel och
maleri kan producera stora kvantiteter till ett lagre pris, men maste producera oavbrutet for att
fa lonsamhet i verksamheten.

Den service som Setra Group gick miste om genom att ett antal distributionslager lades ner
gar inte att bortse ifran. Dessa distributionslager var naturligtvis kostsamma da de &ven
jobbade natter for att fa ut varorna till kunden samtidigt som kunden, kunde besoka lagret
sjalv och last mindre bestallningar da det behdvdes. Fragan ar om det var rimligt med dessa
fem lagerenheter? Oavsett om svaret &r ja eller nej pa den fragan sa var det service. En del av
service utbudet som AO Foradlat kan forbattra ar mojligheten till merforséljning fran
ordermottagningens sida. Att aktivt ringa kunden och kontrollera om det var nagot mer som
onskades i man av plats pa bilarna eller radande kampanjer eller liknande. En annan del av
service som konkurrenterna erbjuder ar mojligheten att bestalla pa internet genom intrant.
Ordermottagningen kan ta emot bestéallningar via e-post men inte genom hemsidan, nagot som
aven kan tillgodose kundens behov gallande produktinformation genom samma lésning.

Genom att Skutskar inte &r en renodlad distributionscentral och rdknas endast som ett
utlastningslager &r det rimligt att ha leveranserna pa entreprenad. Skutskar kan leverera inom
24 timmar till kunder inom naromradet och inom 72 timmar till 6vriga kunder i det totala
saljomradet, men specificerade ankomsttider ar inte for mycket begért. Att inte kunna
informera kunden om nér leveransen kommer utan bara saga att den kommer inom 72 timmar
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ar inte service. Fragan om de ska erbjuda kunden halva paket eller mindre laster forutom 8, 16
eller 24 paket hanger ihop med vilka kunder de vill prioritera. Under lagsasong bor de mindre
lasterna vara ett alternativ for att behalla kunderna samt att det alltid &r battre att salja mindre
kvantiteter &n inget alls.

Omorganisationerna har paverkat hela Setra Group och dess varumarke. Séljare har utokade
produktportféljer och ordermottagningen har en relativt oerfaren personalstyrka pa gott och
ont. Detta paverkar kunden som inte har samma méjlighet som tidigare géllande radgivning
och produktinformation. Har géller det att fanga upp de kunder som har ett behov av
rédgivning och se till att de far den hjdlp som efterfragas. Aterigen lyfter jag fram en
valutvecklad hemsida for ordermottagning och information for dem som behdver enklare
former av radgivning.

Fragan ar om Skutskar ska anpassa sig efter de mindre kunderna eller om de bara ska jobba
med de stdrre kunderna och anpassa sig efter vad de efterfragar. Genom att kundkretsen ser ut
som den gor med 60-70 % storre byggkedjor minskar mojligheten till anpassning da
produktionen inte far sta stilla for att klara att leverera till de stora kedjorna. Tydliga riktlinjer
hur anpassningen ska se ut med en klar affarsidé skulle formodligen underlatta. Sandasa och
Ashammar &r den mindre lokala leverantorer som kan anses som en kompletteringsleverantor
som AO Foradlat kanske maste ndja sig med att se sig slagna av pa hemmaplan till de mindre
bygghandlarna. Detta &r en svar avvagning da de maste prioritera och bestimma inom
organisationen vilken typ av verksamhet de ska bedriva. Som det ser ut idag &r det latt att se
Skutskar som en utbyggnad till Setras 6vriga produktutbud som de inte har vardat.

De storre aktorerna (Moelven, SCA, Sddra, Hedin) ar lite oklart vilken affarsidé de har. For att
foretag av denna storlek ska tjana pengar pa foradlade travaror kravs det stora kvantiteter ut
till kund. Det &r de stora aktdrerna inom bygghandeln som kan ta emot dessa stora kvantiteter
med stora kontrakt som tacker ett antal bygghandlare. De mindre aktérerna (Sandasa och
Ashammar) &r lokala leverantérer som &r duktiga inom sitt geografiska omréde, men har
begréansade mojligheter att forse de stora bygghandelskedjorna med de kvantiteter som kravs.

Det ar uteblivna investeringar pa grund av negativa resultat, det finns helt enkelt inte nagra
pengar att investera for, som har paverkat Skutskar negativt. Det handlar om enkla och relativt
sma investeringar, som exempelvis mojligheten till att bestalla pa internet, eget maleri i
Skutskar eller utokad impregneringsanlaggning. Skutskar ligger redan efter konkurrenterna
géllande de flesta investeringarna, detta &r en del av de investeringar som bor genomféras for
att 6ka konkurrenskraften.

Foradlingsenheten i Skutsér ar en liten del inom Setra group och kanske till och med ifragasatt
om den ska finnas kvar i framtiden eller inte. Har star Setra group infor ett vagskal att
antingen investera utefter vad marknaden efterfragar eller driva foradlingen i dess nuvarande
form eller kanske till och med avveckla. Jamforelsevis ar Setra Group sma inom foradlat
gentemot de stora aktérerna som SCA, sodra och moelven som har stérre ekonomiska
mojligheter. Det bor d&ven ndmnas att mellanskog planerar att sélja sitt &gande inom Setra och
detta kan vara en bidragande faktor till varfor nodvéandiga investeringar utebli i vantan pa en
kopare som da i sin tur far ta tag i investeringarna.
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6.2 Slutsatser och rekommendationer

Skapa en tydlig bild av vilken leverantor AO Forédlat vill vara av forddlade
traprodukter. Ska AO Foradlat prioritera de sma eller stora kunderna?

Investera for att inte tappa mer an de gjort till konkurrenterna.

De stora konkurrenterna har antingen flera foradlingsenheter eller storre som kan forse
storre och fler kunder.

Jobba hardare med att de befintliga ramavtalen foljs.

Vara mer flexibla under lagséasong med anpassade storlekar pa leveranserna.

Jobba med att specificera ankomsttider till kund.

Bor ge kunden mojlighet till att bestdlla via Internet samt att genom samma tjanst
kunna se lagerstatus

Konkurrenterna ar ungefar som oss, hade det vart for ett ar sedan hade jag namnt lite av de
problem vi har haft. Det ar konkurrenterna som ska kénna sig oroliga for Setra numera.”

Intervju genomférd mars 2010
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Bilagor
BILAGA 1. INTERVJUGUIDE
Fragor till personal inom affarsomrade foradlat

e Hur fungerar informationsspridningen i féretaget uppifran, gallande nya produkter eller
forandringar i efterfragan?
e Hur fungerar uppfdljningen av leveranssakerheten?
- Kundnéjdhet, kvalitet?
e Vilka ar Setras framsta konkurrenter, engligt dig?
e Vilken form utav service erbjuder konkurrenterna sina kunder?
- Utbildning, marknadsaktiviteter till spotmarknad
e Vilken/vilka I6sningar inom logistiken erbjuds fran konkurrenterna?
- Logistikcentraler, pafyllnad, lagerskotsel?
e Vilka typer utav rad erbjuds av konkurrenterna?
- Utvarderingar av exempelvis logistiken, kvalitetsbedomningar, marknadsosdkerhet
e Hur ser anpassningen ut hos konkurrenterna?
- Anpasssade losningar for varje kund?standard?specialsagat?specialtorkat?
e Hur skiljer de sig fran Setra?
e Finns det nagra element inom konkurrenternas erbjudande som &r battre an Setra?
e Vilka storlekar pa leveranserna erbjuder konkurrenterna?
e Hur sker anpassningen av produkter hos konkurrenterna?Spot, bulk?
e Vilka krav stéller konkurrenterna pa leverantoren?
e Hur ser saljar situationen ut hos konkurrenterna?
- Antal, langvarighet, séljsupport
e ArSetras storlek en férdel eller nackdel?
- Narhet till produktion, uppdelad organisation, organisationsférandringar
e Hur tror du att Setras varumarke paverkar en kunds beslut?
e Vilka ar de vanligaste problemen ni stoter pa med en kund?
e Finns det nagra rutiner for hur informationen sprids inom féretaget?
- Om inte, Hur gor du for att sprida den informationen du besitter?
e Finns det brister i informationen kring produktionen?
- Vilka dimensioner som kan sagas var och nar
e Hur jobbar ni for att knyta till er nya kunder?
e Hur ska Setra starka sin position inom byggtramarknaden?
e Ovriga tillagg eller synpunkter?
e Namn och position
e Hur ldnge har du arbetat pa din nuvande position?
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