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Sammanfattning

Detta examensarbete har utforts hos Norrskog Wood Products AB (NWP AB) som omfattar
fyra sdgverk och tre hyvlerier i mellannorrland. NWP AB bildades 2004 nir Skogségare-
foreningen Norrskog kopte Camforegruppen i Jimtland och fusionerade den med sitt tidigare
heldgda sigverk SAEF AB (Ostavallsgen). Vid &rsskiftet 05/06 forvirvades det tredje
hyvleriet som ligger i Forsa utanfér Hudiksvall.

I dagsliaget nér foretaget fortfarande ar relativt ungt sker det mesta av transportplanering och
fraktbokningen vid varje enhet och man gor som man tidigare har gjort. Syftet med examens-
arbetet dr att for en bestdmd period, 2005-01-01 till 2005-05-31, kartldgga transporter och
kostnader fran industri till kund for hela NWP AB. Det ska ocksd svara pd hur deras
logistiksystem ser ut idag samt vilka fordndringar de kan gora for att forbattra det.

Kartldggningen av transporterna visade pa att man kan sla samman vissa postnummeromraden
till grupper (sex stycken) som tar emot stdrre volymer varje minad. Dessa omraden kan man
sedan erbjudas till en eller flera speditorer att hantera och ansvara for. Detta skulle kunna
tvinga ned priset exempel genom ett budgivningsforfarande.

Undersokningen visade ocksd att det dr 16nsamt att nyttja tgtransporter over langre strackor
inom Sverige. Detta &r i och for sig ként sedan tidigare men i denna undersékning riknades
det fram en ungefarlig brytpunkt for de enheter som anvinder bade tag och lastbilstransporter
inom Sverige.

Det ar vanligt i branschen att transportkostnaden per kilometer for frakten delas upp 1 fast
grundkostnad, dir bland annat 16ner och maskinkostnader ingar, samt ett rorligt procentuellt
paslag som &r beroende av bland annat fluktuationer pé brinslepriset. Men det gar dven till
viss del forhandla om vad som ska inga i det fasta grundpriset.

Till omraden dit transportkostnaden per kilometer dr hdg bor man forsoka halla ned eller
undvika procentuella 6kningar av priset. Detta eftersom 6kningen i kronor blir sa stor for varje
procent som ldggs pa. Det kan da vara virt att vdlja en speditor som har ett hogre fast pris men
som i gengdld inte har s& stort utrymme for de svarforutsdgbara rorliga kostnaderna. For
Ovriga destinationer med relativt 14ga totala kilometerkostnader ar det viktigare att ha ett lagt
grundpris. Man kan da istéllet tillata storre procentuella variationer eftersom paslaget pa priset
inte har lika stor inverkan riknat i kronor pé den totala kostnaden.

En bra kommunikation mellan siljaren och utlastningsansvarig dr mycket viktig for att silja-
ren ska fa ett s& korrekt fraktpris som mojligt nér han ska gora affdren. Risken dr annars att
sdljare erhéller bristfilliga underlag infor uppskattningen av fraktkostnaden. Det kan medfora
att sdljaren uppskattar ett for 1agt pris pa frakten i sin iver att erbjuda kunden ett bra pris vilket
1 slutdndan nér frakten ska betalas drar ned den vinst som siljaren rdknade med.

For att 6ka kommunikationen mellan sédljare och utlastningsansvariga bor det upprittas ett
gemensamt fraktdokument for hela NWP AB. I detta dokument kan alla berérda ga in och se
vad fraktkostnaden dr for de olika postnummeromradena i alla l&inder med olika speditdrer och
fraktsétt. Detta dokument bor uppdateras kontinuerligt med alla forédndringar som sker med till
exempel fordndrade villkor och nya speditorer.

Nyckelord: Godslogistik, Sdagverk, Sdagad vara, Godsfloden, Transportanalys



Abstract

This master thesis has been carried out at Norrskog Wood Products AB (NWP AB), a
company with four sawmills and three planing mills in the middle of Sweden. NWP AB is the

result of a merger between the Camfore group and the forest owners’ association Norrskog’s
industry SEAF AB (Ostavallsagen).

Today, when the company still is rather new, most of the transport planning and booking of
transports are done at every unit separately as they have done before the merger. The purpose
of this thesis is to, for the time period ranging from 2005-01-01 to 2005-05-31, analyse the
transports and costs from NWP AB to its customers. It shall also answer how their logistic
system functions today and what changes can be done to improve it.

Analysis of the transports shows that six post-code-area clusters receive most of the sold
volume. Exclusivity of transports to these clusters can be offered to transporting companies in
exchange for a beneficial offering on service/price for transports from their side. The
transportation costs of NWP AB will then hopefully be lowered by biddings among the
potential contractors.

The study also showed that it is profitable to transport the goods by train instead of truck for
longer distances. This is already known but in this paper the breaking point in distance
between train and truck is roughly calculated for the specific conditions that apply for
transport in Sweden from NWP AB.

It is common to divide the cost of transportation per kilometre in a fixed basic cost, including,
among other, costs for salaries and the cost for the truck. The other part is a variable added
cost, calculated as percent, that mostly fluctuates in accordance with the price of fuel. In most
cases it is possible to negotiate about what is included in the fixed basic cost.

To areas were the transport cost per kilometre is high it is well advised to avoid an increased
cost by percent of price. I.e. because the increase in SEK will become so high for each percent
that is added to the basic cost. It might then become important to choose a transport company
that has a higher fixed basic cost but will not have so large indeterminable variable cost. For
the other destinations with a relatively low transport cost per kilometre it is more important to
have a low fixed basic cost. It is even possible to allow a greater fluctuation in the variable
added cost because it will not have the same impact on the total cost.

The contact between sales and freight personnel is of great importance for providing the most
accurate estimates possible for the sellers’ calculation of the transport price. The seller takes a
risk when he has poor estimates for the transport costs. In the long run it might mean that the
seller will set too low transport cost in the deal.

To increase the communication between sales and freight personnel a common freight
document should be designed for all business units of NWP AB. In this document all parties
in NWP AB involved in decisions regarding logistics or sales of produced goods should be
able to see what the transport costs are. It should also show the destinations in every country
with the different transportation companies. It should be continuously updated with all
changes that appear e.g. change of conditions and addition of new transportation companies.

Keywords: Logistics, Sawmill, Sawn goods, Goods flow, Transport analysis
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

En stor kostnad inom sagverksindustrin dr fraktkostnaderna till kund. Hosten 2004 gick fyra
sagverk samt tvd hyvlerier samman i skogsédgareforeningen Norrskogs omrade och bildade
foretaget Norrskog Wood Products AB, nedan kallat NWP AB.

De tva foretagen var SAEF AB, sigverket i Ostavall, och Camforegruppen som bestod av ség-
verken i Sikas, Hissmofors och Ocke samt hyvlerierna i Hammerdal och Hissmofors. Under
varen 2005 vicktes idén om att genomfGra rationaliseringar inom logistiken for utfrakter av
sdgade och hyvlade produkter till kund genom att 6ka samarbetet mellan produktions-
enheterna.

Sagverk befinner sig ganska tidigt 1 virkets virdekedja fran skog till slutkund. Detta medfor att
de produkter som kommer fran ett sdgverk dr mycket lika de som kommer frén ett annat. Detta
1 sin tur innebér att den egenskap sigverken kan konkurrera med ir inte den unika sidgade
varan utan istdllet priset, kvaliteten, leveranssikerheten och den Gvriga servicen man kan
erbjuda dér ocksé inrdknat att man i manga fall lever pa gamla meriter i form av att man en
gang i tiden har skott sig sa pass att kunderna inte vill byta till en ny leverantor.

Logistik ar ett brett och komplext omrade, det innefattar bland annat:

Transport

Lager och lagerstyrning

Materialhantering och packning
Orderbehandling och Kundserviceaktiviteter
Prognostisering

Produktionsplanering

Ink6p och forsérjning

(Bjornland med flera, 2003)

Av dessa punkter kommer fokus att ligga pé transport, men dven ndgra andra punkter kommer
att beroras

1.2 Problemanalys

I strdvan att minska kostnaderna bildades NWP AB, genom detta kunde man bland annat
minska sina overheadkostnader. En annan kostnad som NWP AB skulle vilja minska &r
kostnaden for frakt av sina produkter till kund. Genom att man har gatt samman hoppas
foretaget att genom Okat samarbete kunna pressa transportkostnaderna.

Idag &r det upp till varje fraktbokare/utlastningsansvarig att forhandla sig till det pris som dr
mojligt, detta giller for alla transporter av forddlade produkter. I dagsldget har bara nigra fa
personer kinnedom om var det transporteras varor och med vilken speditor. Detta medfor att
det finns en begrinsad mojlighet till samarbete och planering av transporterna.

Niér foretagen gick samman bdrjade de dven anvinda ett gemensamt affarsdatasystem, "NWP-
Sdg”. Programmet hanterar det mesta av affarerna och produktionen inom foretaget. Det lagrar
kontinuerligt data som kan anvdndas for statistik eller andra undersokningar. Detta mdojliggor
att man kan kartldgga hur transporterna ser ut for foretaget och vad de kostar.



1.3 Syfte

Det priméra syftet med examensarbetet ér att for en bestimd period, 2005-01-01 till 2005-05-
31, kartldgga transporter och kostnader frn industri till kund f6r hela NWP AB. Denna kart-
laggning &r bara en del av vad som behdvs for att vilja rétt fraktsétt och logistiksystem. Som
ett sekundart syfte ska ocksa uppsatsen forsoka svara pd hur NWP ABs logistiksystem ser ut
idag samt vilka fordndringar de kan gora for att forbattra det.

1.4 Avgransningar

Det som har studerats i denna uppsats befinner sig i huvudsak langst till hoger i Figur 1 nedan.
Det vill sdga mellan fardigvarulagret och kunderna. Det behandlar frimst fraktad volym och
fraktkostnaderna till kund fran NWP AB. I fraktkostnaderna har inte kostnader for fakturering,
mm rdknats in utan endast kostnaderna for lastbdararen. De transporter som har studerats ar
landtransport av sdgade och hyvlade varor. Med landtransport avses lastbil och tag.

Studien berdr inte till sa stor del de delar av Supply Chain Management som har med
foretagets logistikstrategi att gora.

Foretagets eget styromrade
Leverantor 1 : I Kund 1
1
R T
! 1
Leverantor 2 i Fiirdi : Kund 2
g Réavaru- Arelg he
1 .
: g —> — | varulager !
Leverantor 3 —:" — | Kund 3
1
! 1
! 1
1
Leverantor 4 /}, \:k‘ Kund 4
! 1
D s S R P S
Anskaffning Produktion Distribution

Figur 1. Principskiss over logistik i ett foretag. (Fritt efter Figur 1.2 i Logistik for konkurrenskraft av Bjornland
med flera, 2003)

Radatan ar hdmtad for perioden 2005-01-01 till 2005-05-31. Anledningen till att det inte blev
ett helt &r ar att det gemensamma affdrsdatasystemet NWP-Sag inte var i fullt bruk pa alla
enheter for an den 1 januari 2005.

For att minska den stora méngden radata har Pareto-principen anvints, dven kallad 80/20-
regeln nedan (Bowersox med flera, 2002). I detta fall innebér det ett antagande pa 80 % av
den fraktade volymen gér till 20 % av destinationerna. Innan rddatan reducerades delades den
pa tre huvuddelar. Den del som fraktas frdn sdgverken inom Sverige, dven inrdknat frakt till
hamnar. Den del som fraktas till destinationer ute i Europa samt den del som fraktas fran
hyvlerierna.

Uppdelningen gjordes dérfor annars skulle det bli en skev fordelning med néstan bara desti-
nationer inom Sverige. Darefter har endast data som ror dessa 20 % anvints eftersom det



ticker in en sa pass stor del av den fraktade volymen. Vid senare kontrollrdkningar av 80/20-
regeln har det visat sig att antagandet stimmer 6verraskande vil, mellan 78-84 % kom med.

Destinationerna har delats upp pa postnummeromraden dir endast de tva forsta siffrorna i
postnummerkoden har anvénts. Det har gett lagom stora omraden att sortera pa. Men 1 vissa
fall i Sverige har nagra omraden blivit sammanslagna for nagra omraden kunde innehélla flera
olika tvasiffriga koder.

Négra av omradena i Sverige dr 1 storsta laget 1 forhallande till hur l&ngt det &r frdn industri-
erna, till exempel SE-82 som omfattar stora delar av Halsingland. Darfor har det kontrollerats
noga var de huvudsakliga volymerna gar i alla omraden genom att rdkna avstandet till
slutdestinationerna. Om det finns flera olika destinationer inom ett storre postnummeromrade
till exempel Hudiksvall och S6derhamn sa har ett medelvérde berdknats. Detta genom att vikta
avstdnden med den volym som gar till de olika orterna.



2 Foretagspresentation

2.1 Alilmant

Norrskog Wood Products AB (NWP AB) bildades 2004 nédr Skogsidgareforeningen Norrskog
kopte Camforegruppen i Jdmtland och fusionerade den med sitt tidigare heldgda sigverk
SAEF (Ostavallsigen). Vid tiden for studien, 2006, bestod foretaget av fyra sdgverk, tre
hyvlerier, varav ett av dem gick upp i NWP AB vid arsskiftet 05/06, samt tva dotterbolag.
Figur 2 visar hur de ir organiserade. Ravaran till sdgverken hdmtades frdn de privata
skogsdgarna i Mellannorrland, det vill siga Norrskog ar virkeskopare till NWP AB. En storre
del av produkterna anvinds till synligt trd som till exempel paneler, listverk, mobler, fonster
och dorrdimnen. En annan stor del av tillverkningen anvénds av fordadlingsindustrier for limtré,
golv, mm samt konstruktions- och formvirke till byggindustrin (NWP AB och Norrskog
Wood Products AB hemsida). I foljande stycken beskrivs NWP ABs olika enheter och
dotterbolag som det var organiserat 2006.

Norrskog Ekonomisk
forening 100% dgare

Norrskog Wood
Products AB

Ocke Emballage AB NWP Glulam AB
(33.3%) (92.25%)

[ NWP Hissmofors ] [ NWP Ocke ] [NWPByggprodukter] [ NWP Sikas ] [ NWP Ostavall ]

| | | | | |
NWP Byggprodukter NWP Byggprodukter NWP Byggprodukter
Hammerdal Hissmofors Forsa

Figur 2. Norrskog Wood Products organisationsschema dr 2006. (Norrskog Wood Products AB hemsida)

2.2 Sagverken

2.2.1 NWP Hissmofors

Hissmofors har sagverksanor sedan 1890-talet och ligger strategiskt (&tminstone under
flottningstiden) vid Storsjons utlopp. Camforegruppen AB kopte 1982 sdgen med hyvel av
NCB och har drivit sdgen och hyveln fram till bildandet av NWP AB 2004.

Produktionen var vid studiens genomférande 104 000 m’ varav ca 35 % furu och 65 % gran.
Hyvleriet producerar ca 38 000 m’. De viktigaste marknaderna for sagverket var Sverige,
Tyskland, Nordafrika och 6vriga Europa, dir den svenska marknaden var den overldgset
storsta med 60 % av volymen (NWP AB).

2.2.2 NWP Ocke

Ar 1976 byggdes sagverket i Ocke och sedan 1980 har Camfore AB varit figare till dess
Norrskog kopte sagen 2004 och bildade NWP AB. Efter en brand 1982 som forstorde
saghuset byggdes en klentimmerlinje for gransdgning for att matcha den ravara som finns i
vastra Jimtland dér sdgen ar beldgen.

Genom att bara ha en klentimmerlinje har man nischat sig och sdgar bland annat en produkt
som kallas for Ockestock som ldngdanpassats till 3,1 m och en toppdiameter pa 12-18 cm.
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Den totala produktionen vid studiens genomférande pa ca 45 000 m® och ungefir hilften av
detta var i sé kallad Ockestock-langd. De storsta marknaderna var d& Sverige 50 %, Spanien
10 %, Tyskland 10 % och Japan 7 % (NWP AB).

2.2.3 NWP Sikas

Sikas Tra bildades 1972 och ér starten for det som senare skulle bli Camfore AB. Sikas hade
vid studiens genomfdrande en produktion pa ca 75 000 m® grantimmer per &r. Merparten, ca
65 %, saldes pa den svenska marknaden, den tyska marknaden hade ca 15 %, den norska 10 %
och ytterligare 10 % gick till dvriga Europa (NWP AB).

2.2.4 NWP Ostavall

Sagen i Ostavall har sitt ursprung i 1940-talet som ett privatigt sdgverk och de skeppnings-
marken man idag anvinder kommer frdn den tiden. 1977 koptes sagen av den skogségare-
forening som senare skulle bilda Norrskog. Under 80- och 90-talet investerades det i bade
séglinjen, torkar samt en klentimmerlinje. Under 2000-talet gjordes de senaste investeringarna
som hojde produktionsnivén till den som var 2006, omkring 200 000 m”.

Den sagade volymen bestod till ca 45 % av furu och 55 % av gran, ca 70 % av produktionen
gick pé export till olika marknader 1 Europa, Nordafrika och Asien. Men den enskilt storsta
marknaden var dock den svenska (NWP AB).

2.3 NWP Byggprodukter

2.3.1 NWP Forsa

NWP Forsa vad vid studiens genomforande det senaste tillskottet i NWP AB, affdren var
fullbordad den 1/1 2006 d&@ NWP AB kopte hyvleridelen 1 Forsa trd AB. Forsa startade 1945
och har utvecklats till en producent av emballage och hyvlade travaror. De ska nu satsa pa
bara emballagetillverkningen och sdljer darfor av sin  hyvleridel 1 Forsa
(ww.norrskogwoodproducts.se).

2.3.2 NWP Hammerdal

Enheten i Hammerdal producerade 40 000 m® hyvlade produkter. Huvudprodukten av dessa ar
fasadpanel till Sverige och Norge. Hyvleriet var en av Sveriges storsta tillverkare av
ytbehandlade trafasader. Under 2003 investerades det i en ny mélningsanldggning. Hyvleriets
huvudmarknader var Norge ca 60 % och Sverige ca 40 % (NWP AB).

2.3.3 NWP Hissmofors

Hissmofors hyvleri dr nédra knutet till Hissmofors sdgverk och forsorjs till stor del av detta,
men dven andra NWP AB sagar levererar virke dit. Marknaderna var lika som for NWP
Hammerdal. For historik och data se 2.1.1 NWP Hissmofors (NWP AB).

2.4 Dotterbolag

2.4.1 NWP Glulam AB

Glulam AB startades 1998 som ett joint-venture mellan bl.a. SAEF AB och négra Japanska
foretag och tillverkade limtrabalkar for framforallt Japanska hus. 2006 dgdes NWP Glulam
AB till 92,25 % av NWP AB och resten av ett Japanskt foretag. Produktionen bestod av
fardiga produkter till den Japanska byggmarknaden och foljde en mycket strikt japanska
kvalitetsstandard. Den totala tillverkningen var pa ca 18 000 m’ fardiga limtraprodukter (NWP
AB).
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2.4.2 Ocke Emballage AB

Ar 1996 byggdes pa industriomridet vid Ocke en emballageindustri som efter fusionen fgdes
till 33 % av NWP AB och resten av tva norska foretag. Produktionen bestod av engéngspallar
och uppgér idag till 240 000 st. med fortsatt stor efterfrigan. Marknaden bestod till 99 % av
norska kunder. Omsittningen 14g ar 2006 pa 11 miljoner kronor/dr och 5 personer var
anstdllda vid fabriken (NWP AB).
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3 Teori

3.1 Segmentering av produkter och kunder

Med manga olika produkter som ska distribueras till manga kunder kan det vara nédvindigt
att dela upp och gruppera kunder och produkter pé ett Gverskadligt sitt som gor att man kan
skapa en lamplig distributionsstrategi. Segmenteringen har tva viktiga mal:

- Det ger ett underlag for att kunna utveckla ett effektivt och kvalitetsmissigt bra
distributionssystem.

- Det gor det mojligt att fa detaljerad insikt om kostnadsfordelning och 16nsamhet pa bade
produkter och kunder.

Ett lampligt sitt for uppdelning av kunder for att fa ett bra planeringsunderlag kan vara att
gora foljande huvudindelning (Bjornland m.fl. 2003):

Skilja ut kunder som ensamma kan ge underlag for planering, vilket innebér att de var och en
tar mycket tid och resurser i ansprdk men man far mycket i utbyte:

- kunder som koper stora volymer at gangen

- kunder som bidrar mest till omséttningen

- kunder som dr mest I1donsamma

- kunder som koper likartat gods

- kunder med order som kommer regelbundet

- kunder med langsiktiga leveransavtal

- kunder som sjélva betalar for speciell distribution

- kunder som har problem med att betala for produkterna

Kunder som kan samordnas, det innebér att for mycket tid och resurser ldggs pd var och en
separat mot den nytta de inbringar:

- kunder som é&r lokaliserade i samma geografiska omrade

- kunder som kdper samma sorts produkter

- kunder som har likartade servicekrav

- kunder som har samma pris-, leverans- och betalningsforhallanden

- kunder som far produkterna av samma transportor

- kunder som bestéller produkter pd samma plocklista pa lagret

En motsvarande indelning av produktgrupperna ar:

Produkter med stor ekonomisk och serviceméssig betydelse:
- produkter som bidrar mest till omséttningen
- produkter som dr mest lonsamma
- produkter som &r dyra att lagra
- produkter som &r dyra att transportera
- produkter av kritisk betydelse (nidr produkten saknas, kan konsekvenserna vara
kritiska)
- produkter som ska ha hogsta leveransservice
- produkter som har de mest kridvande leveransforhdllandena
- produkter som &r speciellt stoldbegirliga
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Produkter som kréver speciell teknik:

- produkter som kraver speciell hanterings- och lagringsteknik

- produkter som kriver speciella transportmedel

- produkter som behdver lagras och transporteras separat

- produkter som innebér hog risk for miljofarlig pdverkan
(Bjornland m.fl. 2003)

3.2 Att valja ratt fraktsatt

Tillvigagangssittet att vélja ett lampligt fraktsétt efter kostnadskriterier gar egentligen bara ut
pa att undersoka de mdjliga alternativen som stér till forfogande, deras kostnader och tid-
tabeller. For att beskriva tillvagagangssattet ger Juslin och Hansen (2003) foljande exempel:

Proceduren att vélja det mest ldmplig transportséttet kan beskrivas i foljande steg:

1.

AN

7.

Studera alternativa transportrutter (rederier, tillgdngliga lastbils transporter, jarnvéigs-
forbindelser, priser samt hur lang stricka det ar lampligt att anvdnda de olika
transportslagen).

Studera inrikes hamnalternativ.

Undersok inrikes landtransportalternativ, sjétransport eller kombinerade alternativ.
Undersok mottagarlandets transportalternativ.

Gor en kostnads och effektivitets jaimforelse for de olika transportkedjorna.

Fatta beslut om ldmplig transportkedja baserat pa marknadsstrategi, typ av produkt och
kundernas behov.

Genomf0r transporten.

Beslut om transport fattar man huvudsakligen baserat pa kundénskemal och kostnader for de
olika alternativen. Detta giller speciellt for regelbundna leveranser dir det gér att besluta om
leveransplanen i1 forvdg och transportfrdgor kan planeras och forhandlas lite mer fritt med
transportforetagen. Kostnaderna som ér forknippade med export frén siljaren till kparen kan
delas upp pa foljande vis (Juslin och Hansen, 2003):

Kostnader i slutet av produktionen:

Packningskostnader

Lagringskostnader

Lastningskostnader

Kostnader for skadat gods under lagringstiden
Kostnaden for pengar — vem betalar och nér?

Inrikes kostnader:

Inrikes fraktkostnad
Stuvningskostnader (om sjofrakt)
Hamnavgifter (om sjofrakt)
Hamnlagerkostnader (om sjofrakt)
Lastkostnader (om sjofrakt)

Exportkostnader

e Exportfraktkostnad

e Eventuell forsdkringskostnad
e Lossningskostnader

e Hamnavgifter (om sjofrakt)

14



Tullavgifter

Hamnlagerkostnader i exportlandet (om sjofrakt)
Fraktkostnad till koparens lager

Kostnad for skadat gods

Nar man berdknar totalkostnaden for de transportalternativ som namndes 1 borjan pd avsnittet
skall dessa kostnader tas med i1 berdkningen. Alla kostnader kanske inte tillfaller sdljaren, men
manga gor det. Den optimala 16sningen dr dock inte alltid det billigaste alternativet utan beror
bland annat pa kundens dnskemal och krav (Juslin och Hansen 2003).

Enligt Chopra och Meindl (2004) dr den totala logistikkostnaden summan av lager, transport
samt anldggningskostnader. For att dstadkomma en sadan totalkostnadsberdkning bér man
dven kalkylera med anldggningarnas kostnader och vad de har for betydelse for flodeskedjan.
Men for att skapa en enklare modell anvédnds endast det som Juslin och Hansen (2003) anger
ovan.

3.3 Intern samordning av anskaffning, produktion och distribution

Effektiv styrning av de tre funktionerna anskaffning, produktion och distribution har direkt
betydelse for materialflodet. Dessa kraver bra styrning for att samarbeta pa ett tillfredstdllande
och effektivt sdtt. Om ett foretag satsar for hart pa en viss funktion for att till exempel minska
kostnaderna utan hinsyn till de andra funktionerna kan det uppsta suboptimering.

Det vill sdga de andra funktionerna kan komma att fa betala ett hogt pris for den lilla vinst
man gor genom att exempelvis minska antalet anstéllda. Det gar till exempel inte att skdta sina
leveranser till kund utan att man har nadgra som arbetar med distribution hur bra produktionen
dn dr. Om ett foretag vill ha s& god lonsamhet som mdjligt krdvs det att alla funktionerna
samarbetar och forsoker uppna de mest grundlaggande mélen angivna nedan (Bjornland m.fl.
2003):

Bésta mojliga kundservice.

Lagsta mojliga produktionskostnad.
Lagsta mojliga inkdpskostnad.
Lagsta mojliga lagerinvestering.
Lagsta mojliga distributionskostnad.

3.4 Relationer mellan sagverken och deras kunder

Relationen mellan sagverken och deras kunder kdnnetecknas frimst av dess langd. Grunden
till det beror till storsta delen péd personliga kontakter. Eftersom den hér relationen har funnits
sd ldnge har de blivit beroende av varandra. Idag &r relationen och erfarenheten av ett sirskilt
sagverk den viktigaste orsaken for kunderna att gora sina kop fran samma sag. Det &r idag
egentligen inte nddvéndigt eftersom produkterna och priserna ar s pass lika mellan industri-
erna (Gustafsson, 2003).

Det finns tre nivéer pa relationen mellan leverantor och kund, konventionella, associerade och
partnerskap. I en konventionell relation sker det oftast separata bestillningar som levereras var

och en for sig, prisforhandlingar dr viktiga och kdparen har oftast ett sdkerhetslager.

I en relation som &r associerande har man generella 6verenskommelser om leveranser. Pris-
frdgan blir da bara en av flera viktiga variabler for att koparen ska vara n6jd med leverantoren.
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Istéllet &r det viktigt att man far den produkt man vill ha ndr man ska ha den och man kan lita
pa varandra till den grad att man kan minimera sina sékerhetslager.

En partnerskapsrelation innebér allt som nimns om en associerad relation. Den kénnetecknas
ocksd av gemensam produktutveckling och ett stort informationsutbyte om bland annat
produktionsprocessen och kvalitetsfragor (Mattsson, 2002).

De flesta relationerna har inte utvecklats lingre dn de tvd mest grundliggande nivaerna,
konventionella och associerade. Detta beror formodligen pd avsaknad av gemensamma nor-
mer och dtaganden som har sin hérstamning frdn den tiden som sdgverken var de starka
”channel leaders” och behandlade kunderna som det passade dem (Gustafsson, 2003).

Tillféllet 1 flodeskedjan ndr efterfragan pa produkten, ”pull”, understiger den pa forhand
strategiskt planerade forsdljningstakten, “push”, kallas for “decision point” eller dversatt till
svenska, beslutstillfdllet. Det vill sdga, det tillfille 1 flodeskedjan ddr sdljaren forlorar en stor
bit av forhandlingsmakten i1 forséljningen och &r i huvudsak intresserad av att inte fi for stort
lager (Hines och Rich, 1997).

Enligt Haartveit, Kozak och Maness (2004) drivs materialflodet genom traforddlingens
marknadskedja huvudsakligen enligt “push-principen”. Orsaken till detta dr att produkter med
en forutsdgbar fordadling och stabil efterfrdgan kan hanteras enligt ”pull-principen” samtidigt
som tréforadling dr mindre forutsdgbar genom sitt staindigt delande materialflode dér resultatet
blir olika produkter med en ojamn efterfragan.

3.5 Logistikservicens 3 K’n

Krav pa logistikservice kommer fran antingen konsumenternas krav eller aterforséljarnas
Onskan att bli konkurrenskraftiga. Kraven bor tillgodoses av leverantdrerna for att de sjilva
ska bli konkurrenskraftiga. For segmentet med aterforsédljare har Gustafsson identifierat tre
logistiska aktiviteter for att strukturera upp kraven pa logistikservice, de 3k’na av logistik-
service, men det bor dven gé att tillampa pa dvriga marknadssegment:

Logistikservice
Kérnlogistiska l Komplementlogistiska
aktiviteter aktiviteter
* Bestillningscykelns tid Kontrollogistiska *  Mojlighet att leverera
ar tillforlitlig aktiviteter Y4 -paket
* Kort ledtid ) . *  Mojlighet att leverera
+ Information #&r korrekt 4, vaket
» Formaga att tillgodose och i tid P
specialbestéllningar Datoriserat * Paket som innehaller
+ Datorisera .
* Felfri produkt levereras informationsutbyte flera sortiment
itid » Leverans av konsu-

s+ Bestillningar #r mentforpackningar
komplett utforda » Att mirka upp paket

» Snabba étgirder av fel med streckkoder

Figur 3. Logistikservicens tre K ’'n inom virkeshandel. (Fritt efter Gustafsson 2003)
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e Kirnlogistiska aktiviteter
o Kontrollogistiska aktiviteter

e Komplementlogistiska aktiviteter
(Gustafsson 2003)

Man kan nog se detta koncept som ndgot som liknar Maslows behovstrappa (Kotler, 2003).
Det vill sdga man maste uppfylla de nedre stegen innan man gar over till nista niva. Detta
géller dven hir, de dterforsdljare som har fokus pa kérnlogistiska aktiviteter &r pd den mest
grundldggande nivan.

Medan aterforsédljare som har flyttat fokusen till den komplementlogistiska nivan behdver
kénna att de tidigare nivaerna fungerar utan att man behdver anstridnga sig, man tar dem for
givet. Men grunden é&r alltid de kdrnlogistiska aktiviteterna och skulle de raseras &r det svart
att & den tillforlitlighet som behdvs for de andra aktiviteterna. Se Figur 3 for en modell av
dem och vad varje aktivitet innehaller (Gustafsson 2003):

3.6 Logistikperspektivet

Beroende pa vilket tidsperspektiv man beslutar om kallas det langsiktiga perspektivet strate-
giskt det medelldnga for taktiskt och det kortsiktiga for operativt. Skillnaden mellan de olika
nivéerna dr inte alltid klar definierad sé ett till synes enkelt operativt beslut kan fa strategisk
betydelse (Jonsson och Mattson 2005).

3.6.1 Strategiskt perspektiv

Ur ett strategiskt perspektiv forsoker man att skapa en framtida hog effektivitet i logistik-
systemet. Tidshorisonten dr ganska lang, frdn ndgra manader till nagra ar. Man behandlar bade
stora och sma beslut som ror bland annat resursinvesteringar, policy dndringar, afférsstrategier
och langsiktiga kontrakt.

3.6.2 Taktiskt perspektiv

Detta perspektiv dr oftast begrdnsat av det strategiska. Inom ramarna for detta beslutas det om
disponering av de befintliga resurserna for en planeringshorisont pa upp till en ménad. Det kan
till exempel gélla beslut om lagerplatser eller en leveransplan till en kund.

3.6.3 Operativt perspektiv

Det operativa perspektivet behandlar ocksa beslut om befintliga resurser for att nd hog effekt-
ivitet och 16nsamhet. Man fattar beslut om val av speditor for snabba affarer eller vid brist pa
transportorer. De operativa besluten begrinsas ofta av de taktiska.

3.7 En teorimodell for att analysera NWP ABs frakter och logistiksystem

For att beskriva och analysera NWP AB enligt det syfte som har angivits har en analysmodell
sammanstéllts av de teorier som beskrivs. Tanken dr att fora in relevanta resultat i modellen.
Direfter bearbetar man resultatet i analysavsnittet och drar slutsatser av det som kommer fram

1. Analysera och behandla de resultat som har erhillits under studien enligt den segmenter-
ingsteori som finns i avsnitt 3.1 och dé i huvudsak som en geografisk segmentering.

2. Gé igenom proceduren steg 1-7 och efterfoljande teori 1 avsnittet 3.2 med resultat som har

kommit fram under studien.

Hur ser den interna samordningen ut?

4. Vad har NWP AB for relation till sina kunder?

98]
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5. Hur passar de 3 k’na (Figur 3) in pA NWP AB?
6. Vad ir lampligt att besluta om i olika tidshorisonter?

—>Dessa punkter ska i huvudsak ge svar pa det priméra syftet:

e Var och hur mycket skickar NWP AB sina produkter idag?

e Vad kostar det?

—>Men dven forsoka att svara pa det sekundira syftet:

e Vad kan NWP AB gora for fordndringar i sitt logistiksystem strategiskt?
e Vad kan NWP AB gora for fordndringar i sitt logistiksystem operativt?
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4 Metod

Denna rapport bestar till storsta del av kvantitativa arbetsmetoder, det forekommer dven inslag
av kvalitativ natur. Radatan som analyserna bygger péd dr himtade fran flera olika kéllor, men
grundmaterialet 4r himtat frin NWP ABs affarsdatasystem. Fran datasystemet har Excel-listor
hidmtats over fraktat volym till olika kunder samt kringinformation i for av kundnummer och
adresser. Kunderna har sedan grupperats efter vilket land de finns i, vilket postnummer de har
samt fran vilken produktionsenhet varorna har skickats.

Niésta steg var att spéra vilket fraktsitt som har anvints vid transport till kunderna. Hér har de
fraktansvariga vid de olika enheterna varit till stor hjdlp i1 det detektivarbete som uppstod. I
listorna var inte fraktséttet angivet utan endast vilken speditér som hade anvénts vid trans-
porten och ibland endast bokningsnumren. Genom att gi in i affirssystemet kunde dven
transportsittet for de transporter som inte hade nagon speditor angiven bestimmas.

Nér detta var avklarat summerades kunderna efter avsdndare, land, postnummer och fraktslag.
Dairefter skulle fraktkostnader knytas fran varje avsiandare till alla postnummer. Fraktkostnad-
erna inom Sverige himtades 1 huvudsak fran tva speditorer, Schenker och DFDS. Schenker
har en hemsida, www.schenker.se, (se Schenker AB hemsida), ddr man loggar in som kund
och anger vissa forutsdttningar for frakten bland annat avsidndare och mottagare. Nir man
gjort det erhéller man det pris som har avtalats per lastbil samt hur lang strackan ar.

DFDS har en enkel prislista som &r helt kilometerbaserad. Alla destinationer i Sverige angavs
dérfor forst pa Schenkers hemsida varvid man erh6ll kostnad per lastbil samt hur lang strickan
ar. Darefter ldstes DFDS prislista av varvid deras pris per lastbil erholls. Nér priser och
avstand var inlagda i listorna rdknades dven kr/m® och kr/(m’km) (ett matt som NWP AB
efterfrigade) ut. Det gjordes genom att sitta en medelvolym per lastbil i Sverige till 65 m’
(efter diskussion med fraktansvariga).

Frakt med tdg inom Sverige skots till storsta delen av Green Cargo. De kontaktades och
skickade statistik pd de leveranser som hade utforts & NWP AB under den givna perioden.
Deras data var uppdelad pé totalt skickad vikt, antal tonkilometer, vagnantal och totalkostnad
for olika destinationer. Ur dessa vérden riknades sedan fram avstind mellan NWP AB och
kund, kr/m® och kr/(m’km) genom att anvdnda den densiteten for torkat trd som NWP AB
anvinder.

For att ta reda pa hur langt det var till olika destinationer i resten av Europa anvidndes en
hemsida for bland annat ruttplanering, (se Expedia hemsida, i1 referenserna). For
fraktkostnader utrikes har data himtats ur NWP’s affarssystem. Fraktkostnaden i detta fall ar
vad séljarna har angivit ndr de har registrerat sina kontrakt. Védrdena &r lite ungefarliga, men
har gétts igenom for att kontrollera att de dr rimliga. Det har inte gjorts ndgon urskiljning av
bil eller tdg. Anledningen &r att fraktkostnaden i ménga fall d4r en kombination av bdde bil och
tdg. Eftersom det har skett en omlastning pa vég till kund &r det valdigt svart att uppskatta de
olika delstrickorna. De virden som erhdlls var i enheten kostnad per m’, dock i lite olika
valutor som fick justeras till kr/m’, som sedan beriknades till kr/(m’km).

Parallellt med det som beskrivs ovan har d&ven ArcView GIS (Grafiskt Information System)
anvéants. Kort beskrivet dr det ett program som kan skapa kartor med olika lager av informa-
tion. Detta innebér att man kan ta en karta 6ver Europas postnummeromraden och till varje
omrade knyts den information som ska visas. I detta fall har information om de transporterade
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volymerna, km, kr/m’, kr/(m*km), totalkostnad och postnummerkoden knutits till varje post-
nummeromrade. I uppsatsen redovisas endast volymens distribution. Det &r ett ganska tids-
krdvande arbete innan man har fitt med den information man vill ha. Men man far istéllet ett
Overlagset verktyg for att snabbt skaffa sig uppfattning hur transporterna gar och vad de
kostar.

Under hela arbetets géng har kortare intervjuer och diskussioner med berdrda parter hallits.

Det har till storsta delen varit av det klargdrande slaget som till exempel lastning av gods,
storlek pé lastbilar i olika delar av Europa, vilka hamnar som anvinds, mm.
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5 Resultat

5.1 Var gar leveranserna idag?

De olika postnummeromraden som hénvisas till i denna rapport illustreras i Figurerna 4 och 5
nedan. Det antas att dessa 20 % av alla omraden motsvarar ca 80 % av volymen. Figur 4
beskriver kunderna i Norden, dir Sverige dr den Overldgset storsta marknaden och Figur 5
beskriver kunderna pé kontinenten. Figurerna nedan tar inte hénsyn till nadgra andra faktorer dn
att de beskriver var kundernas postnummer ar lokaliserade.

Postnummer | Nordn

Figur 5 Omrdden dit NWP AB levererar produkter pd kontinenter uppdelat i tvasiffriga postnummer.
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I detta arbete har endast kostnader for landtransport tagits med. Detta innebdr alltsa att
kostnader for battransport uteslutits. Daremot har kostnaden for transport till hamn tagits med
och finns inrdknade i1 diagrammen.

Viktad andel av volymen inom NWP (all landtransport)

45
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30

B Sverige Ext.
D Sverige Int.
25 mNorge
DONederlanderna
OTyskland
201 B Frankrike
@ Danmark
15 +—
10 +—
]
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Hissmofors sag Ocke Sikas Ostavall Hammerdal Hissmofors Hyvel

Figur 6. Viktad andel av volymen inom NWP AB som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn,
uppdelat per verk.

Figurerna 6 ovan och 7 nedan beskriver hur den fraktade volymen é&r fordelad inom NWP AB,
dels per verk och dels per land. Den svenska volymandelen &r dessutom uppdelad pé en intern
och en extern volymandel. Bilagorna 4.1 - 4.6 samt Figurerna 8 - 13 visar hur dessa volymer
ar uppdelade for varje verk till de olika postnummeromradena.

Viktad andel av volymen inom NWP (all landtransport)
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Figur 7. Viktad andel av volymen inom NWP AB som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn
uppdelat per marknad.
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Vid en noggrannare uppdelning av hur transporterna gir for NWP AB har ArcView GIS
anvints for att rita kartor 6ver volymfordelningen i Europa. Kartorna har kompletterats med
diagram for varje enhet, Bilagorna 4.1 - 4.6. Figurerna 8 till 13 nedan visar resultatet for de
olika enheterna:

NWP Byggprodukter Hammerdal

-228
-704
- 881
- 1057

I 1058 - 1233
Il 1234 - 1409
Bl 1410- 1585
Il 1536 - 1762

Figur 8. Karta éver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter i Hammerdal
som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Nér man studerar kartan 1 Figur 8 och diagrammet 1 bilaga 4.1 sa framtrdder en ganska tydlig
volymfordelning for hyvleriet i Hammerdal. Det dr en kraftig tyngdpunkt for postnummer-
omride SE-83.

m3

1-162
163 - 325

[ ]326-488
[ 489 - 651
B 552 -814
I 815 - 977
Bl 975 - 1140
I 11411303
Il 1304 - 1466
Bl 1467 - 1629

Q’Qlt

Figur 9. Karta over volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter i Hissmofors
som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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For hyvleriet 1 Hissmofors dr fordelningen lite annorlunda se Figur 9 och Bilaga 4.2. De
storsta volymerna skickas till omradena SE-65 och 83, men dven SE-85. Orsaken till att
hyvlerierna visar sd olika vdrden i1 Sverige stdr att finna i1 Figur 6 och 7. Némligen att
Hammerdal levererar en storre del av sin volym till Norge &n vad Hissmofors hyvleri gor.

NWP Hissmofors

m3
1-1579
1580 - 3158
3159 - 4737
4738 - 6316
I 6317 - 7895
I 7596 - 9474

I 9475 - 11053
I 11054 - 12632
Bl 12633 - 14211
B 14212 - 15790

Figur 10. Karta 6ver volymférdelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP sdg i Hissmofors som
fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

NWP Ocke

1-308

309 -616
617 - 924
925 - 1232

I 1233 - 1540
I 1541 - 1848
Il 1849 - 2156
Il 2157 - 2464
Bl 2455 - 2772
I 2773 - 3080

Figur 11. Karta 6ver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Sag i Ocke som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Sagverken i1 Jamtland, Hissmofors, Ocke och Sikés, se Figurerna 10 - 12, levererar stora
volymer till postnummeromrdde SE-83. Den storsta delen av volymen gir da internt till
hyvlerierna i Hissmofors och Hammerdal. Hissmofors sag, Figur 10, skickar annars de storre
volymerna till kusten i omrddena SE-80 (bland annat Givle hamn) och SE-82 (till exempel
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Soderhamn). Ocke, Figur 11, har en betydligt lagre produktion &n de dvriga sagverken. Dérfor
blir ocksa den skickade volymen ldgre fran sagen jaimfort med de andra sagverken i NWP AB.

NWP Sikas

1-685

696 - 1390
1391 - 2085
2086 - 2781

I 2782 - 3476
Il 3477 - 4171
B 4172 - 4867
Il 2c58 - 5562
B 555: - 6257
Il 5256 - 6953

Figur 12. Karta over volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Sdg i Sikas som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Ostavall som 4r det storsta sigverket i NWP AB och séigar per heldr ca 200 000 m® har dven
en markant hogre andel som gar pa export dn de Ovriga sagverken. Storre delen av den
exporten gir med bat till olika linder 1 Europa, Afrika och Asien. Det syns ocksa pa
volymerna som skickas till kusten 1 Figur 13 dar det morkaste omrddet dr SE-82 som ocksa &r
den hogsta stapeln 1 Bilaga 4.6. Men stora volymer gar ocksa till delar av Sméland (SE-33)
och Jamtland (SE-83).

NWP Ostavall

m3
1-2005
2006 - 4011
4012 - 6017
[ 6018 - 8023

I 5024 - 10029

I 10030 - 12034
I 12035 - 14040
Il 14041 - 16046
Il 16047 - 18052

I 18053 - 20058

Figur 13. Karta éver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Sdg i Ostavall som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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5.2 Vad ar kostnadsfordelningen till olika marknader?

Kostnadsfordelningen har riknats fram genom att multiplicera fraktkostnaden (kr/m’) med den
fraktade volymen for alla de olika postnummeromradena i Europa. Sedan summerades de till
lander for att fa en battre Gverblick av de olika marknaderna. Inga andra kostnader har réknats
in som till exempel administrativa kostnader.

Kostnadsfordelning i NWP AB

35 [
30 —

254

B Hissmo Hyvel
B Hammerdal
OOstavall

20 [ |OSikas

B Ocke
) . B

B Hissmo Sag
10 —

5 -

e e I EH = B

Danmark Frankrike Tyskland Nederlanderna Norge Sverige Int Sverige Ext

Figur 14. Viktad andel av transportkostnaderna inom NWP AB som fraktas med landtransport direkt till kund
och hamn for vidaretransport till kund, uppdelat per marknad.

Figur 14 visar kostnadsfordelningen till de olika marknaderna uppdelat pa alla enheterna i
forhallande till NWP ABs totala fraktkostnad. For Figur 14 géller ocksd att transporterad
volym till hamn &r medridknat. Denna Figur visar att det dr Sverige och Tyskland som har de
hogsta kostnadsandelarna med sammanlagt drygt 35 % var.
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Fraktkostnader totalt for NWP, de 20 mest kostsamma omradena
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Figur 15. Totala fraktkostnader for transport till de 20 omraden som har den gemensamt hogsta kostnaden under
den aktuella perioden.

I Bilaga 1.1 - 1.6 finns mer specificerade diagram Over de olika enheternas fraktkostnad till
olika destinationer. Diagrammet i Figur 15 visar en summering av diagrammen i Bilagorna 1.1
- 1.6 men resultatet har gallrats ndgot sa att endast de 20 storsta summerade virdena visas.

5.3 Skillnaden mellan bil och tag

For att se vilket transportmedel som dr lampligt till olika avstdnd har en jaimforelse gjorts
mellan tdg och lastbil i Sverige. Med avstdnd menas den stricka som transportbiraren
tillryggaldgger. Téagtrafiken i Figur 16 skots av Green Cargo och for biltrafiken har DFDS och
Schenker varit speditorer. Medelvirde av de tvd lastbilspeditdrerna har anvénts. For att resul-
tat ska vara jaimforbart for verken har endast striackor dit tdget gar anvénts dven for lastbilarna.

Endast de tva sigverken, Ostavall och Hissmofors, som hade mer #n en slutdestination for
tdgtrafiken har kunnat anvéndas for en jimforelse. Linjerna i Figur 16 ar trendlinjer for
transportkostnaderna. Dér linjerna frén taget korsar linjerna for bilarna &r brytpunkten mellan
vilket transportslag som dr billigast att anvdnda. Trendlinjeekvationen i diagrammet har an-
vénts for att berdkna vid vilket X-vérde brytpunkten ligger.

Ingen hénsyn ar tagen till eventuella merkostnader for fakturering eller hanteringskostnader
for sdgverken. Ingen hdnsyn har heller tagits till lastbilarnas mojligheter att nd kunder som
saknar jarnvagsforbindelse. Virt att notera adr ocksd att om man drar ut trendlinjerna till
avstandet 0 km bor man komma néra den faktiska kostnaden for att transportera en lastbérare
till industrin. Detta har berdknats genom att sitta X = 0 i linjernas ekvationer.

Orsaken till att linjen for tigtransporten frin Ostavall 4r s& mycket lidgre dn den for Hissmo-
fors beror formodligen pa att Ostavall skickar ménga fler vagnar per méanad dn Hissmofors. En
annan orsak dr troligen att kontrakten till Green Cargo ser lite olika ut for de tva industrierna.
Ostavall har en fast vixlingsavgift/minad som inte indras oavsett hur méinga tdgvagnar de
skickar, medan Hissmofors har vixlingsavgiften inrdknad i priset for varje vagn som skickas.

27



Vixlingsavgiften for Ostavall dr inriknad i diagrammen nedan och fordelad pa hur méinga
vagnar som har skickats till de olika destinationerna per manad.

I Figur 16 hamnar brytpunkten for de olika transportslagen vid ca 237 km for Ostavall och 391
km for Hissmofors, det innebér i teorin att alla transporter som ska ga langre &n 237 respektive
391km ar ldmpligast att frakta med tag istéllet for pa lastbil. I praktiken innebér det att nir
man ndrmar sig brytpunkten ska man titta mer noggrant pa vilket transportslag man anvénder.
Det verkliga virdet, som bland annat beror pa priset pa drivmedel, kan ligga bade 6ver och
under trendlinjen i diagrammet.

kr/m3 vs km, Alla Speditorer
kr/m3

200 -

x=391km (brytpunkten fér Hissmofors) |

160

120 4

y = 0,1045x + 24,259 Ostavall Tag
y =0,1036x + 40,92 |= = Hissmofors Tag
y=0,1611x + 11,084 |— = Ostavall Bil
y=0,171x + 14,529 |~ = - Hissmofors Bil |

0 200 400 600 800 1000 1200
km

Figur 16. Kostnadsjimforelse med kr/m* mot km for tig (Green Cargo) mot bil i Sverige for NWP Sdg i Ostavall
och Hissmofors med medelvirdet av alla speditérer.

I de tva foljande figurerna, 17 och 18, jamfors lastbilstransport mot tag till de destinationer
som Green Cargo anvinds idag. Destinationerna &r placerade 1 avstindsordning, avstdndet for
varje fraktsitt dr antingen efter jarnvagstracka eller efter vigstricka. Jamforelsen gors med
méttet kr/(m’km) och ger en ganska bra bild 6ver vilka destinationer det dr mer lonsamt att
skicka varorna med tag 4n med bil.
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Bil vs Tag (kr/m3km)
kr/m3km
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Figur 17. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) for tig (Green Cargo) mot bil i Sverige for NWP Sdg i Hissmofors
med medelvirdet pd lastbilsspeditirer.

Bil vs Tag (kr/m3km)
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Figur 18. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) for tig (Green Cargo) mot bil i Sverige for NWP Sdg i Ostavall
med medelvirdet pd alla speditirer.

5.4 Fraktkostnad i olika enheter, Kr/(m®km) och kr/m®

Man kan vilja att redovisa transportkostnaderna med olika enheter som till exempel kr/m’
eller kr/(m’km). Enheten kr/(m’km) ger ett bra virde om man vill jimfora kostnader for
transporter mellan olika destinationer. Den sdger dock ingenting om vad den totala kostnaden
kommer att bli. Den &r ocksd 1dmplig om man vill jimfora tva ungefér lika langa stréckor,
men fran olika avsidndare.
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Enheten kr/m’ &r enklare att forstd och anvénda, den 4r limpligaste om man vill jimfra olika
transportmedel eller speditorer till samma destination. Till exempel om man ska vélja fran
vilket sdgverk som man ska skicka varor till Sundsvall.

Figur 19 som ér ett exempel pa hur diagrammen ser ut samt diagrammen i Bilaga 2.1 till 2.5
visar méttenheterna kr/(m’km) och kr/m’ till olika postnummeromraden for vart och ett av
enheterna i NWP AB. Postnummeromradena ir placerade i avstdndsordning med den kortaste
distansen langst till vénster i diagrammen. Den vinstra y-axeln visar skalan for kr/(m’km) och
den hogra visar kr/m’.

Staplarna visar virdet for kr/(m’km) punkterna visar kr/m’. Férutom nigra avvikelser ligger
kr/(m’km) pa mellan 0,15 - 0,25 kr/(m’km) for det medelvirde av de speditérer som har
anvints som underlag, medan priset kr/m’ varierar frén 25 till 500kr/m’ beroende pa destina-
tion.

Hissmofors hyvel kr/(m3km) vs kr/m3
kr/(m3km) kr/m3

0,450 150

0,375 /—_\/ / 125
0,300 \//. 100

0,225 - 75
0,150 - L 50
0,075 - L 25
0,000 - Lo

SE-83 SE-84 SE-85 SE-82 SE-87 NO-75 SE-80 SE-70 SE-74 SE-13 SE-72 SE-14 SE-65 SE-58 SE-45 SE-40

Postnummer

[ kr/(m3km) —e—kr/m3

Figur 19. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) mot kr/m’ till olika destinationer for NWP Byggprodukter i
Hissmofors som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pd postnummeromrdde.

I Figur 19 syns tva markanta avvikelser pa kr/(m’km), dels NO-75 och dels SE-83. Anled-
ningen till detta &r for Norges del att de har ganska hoga transportkostnader och tittar man pa
diagrammen i Bilaga 2 ser man att vérdet for Norge i Figur 19 &r representabelt. Det svenska
omréadet (SE-83) har betydligt kortare stricka 4n vad motsvarande omraden (kr/m’) har inom
Sverige. Till exempel dr det genomsnittliga fraktavstdndet i omradde SE-83 endast ca 8mil.

5.5 Intervjuer och diskussion med anstéllda vid NWP AB
Aven andra kortare diskussioner och intervjuer har stindigt forekommit under arbetet

eftersom jag har haft forménen att sitta pa det storsta sigverket i NWP AB, sigen i Ostavall.

Dessa diskussioner tas inte upp i detta avsnitt utan finns tillférda som en del av den allménna
informationen om NWP AB. Nedan fo6ljer tva storre intervjuer som i princip beskriver hur
forsiljning och leveranser gér till viga. Detta géller dven i stor utstrickning for interna afférer.
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5.5.1 Siiljarens perspektiv — hur en affdr blir till
Alternativ 1 (Enklaste varianten, kunden kommer till siljaren)

1 Kunden ringer till sdljaren och frégar efter virke.
2 Virket finns fardigt pa lager.

3 Kontrakt upprittas.

4 Kontraktet 1aggs in i datasystemet NWP Sag.

Alternativ 2 (Mer komplicerad variant, séljaren jagar kunder)

1 Séljaren tittar pa produktionsprognosen for att se vad som kan komma att produ-
ceras under den nirmaste framtiden.

2 Séljaren kontaktar 1dmpliga kunder som kan tidnkas behova virket i sin produktion.

3 Parterna forsoker att upprétta ett kontrakt som passar den planerade tillverkningen.

4 Kontraktet ldggs in 1 datasystemet NWP Sig.

5.5.2 Utlastningsansvariges perspektiv — hur virke lastas och skickas

Alternativ 1A:
— Bestidllning av virke for leverans till ett bestaimt datum.

1 Séljaren ldgger in kontraktet i datasystemet, NWP Ség.

2 Utlastningsansvarig noterar att det har kommit in ett nytt kontrakt 1 systemet

3a Virke finns i lager

3b Virke finns inte i lager och méste produceras

Om 3a:

4 Utlastningsansvarig meddelar Fraktbokare om att virkeslass ska iordningstéllas och

transport ska bokas.
Om 3b:

4 Utlastningsansvarig kontaktar Justerverksansvarig och eventuellt Produktionsche-
fen for att ta fram den sélda volymen till avtalat datum. Nér detta ar gjort meddelar
Utlastningsansvarig till Fraktbokaren att virkeslass ska iordningstéllas och transport
ska bokas.

5 Nir virkeslasset skickas sdnds dven en faktura till kund.

Alternativ 1B:
— Bestéllning av en storre mingd virke till flera bestdmda datum.

1 - 3 Se alternativ 1A ovan.
Om 3a:
4 Utlastningsansvarig meddelar Fraktbokare infor varje nytt leveransdatum om att
virkeslass ska iordningstéllas och transport ska bokas.
Om 3b:

4 Utlastningsansvarig kontaktar Justerverksansvarig och eventuellt Produktionsche-
fen for att ta fram den sélda volymen till de avtalade datumen. Nér detta ar gjort
meddelar Utlastningsansvarig till Fraktbokaren om att virkeslass ska iordningstillas
och transport ska bokas.

5 Nir virkeslasset skickas sdnds dven en faktura till kund.
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Alternativ 2
— Bestillning av virke som skall levereras under en viss period (géller oftast stérre volymer
som skickas med bdt, till exempel Storbritannien).

1 - 2 Se alternativ 1A
3 Utlastningsansvarig upprittar en leveransplan med preliminira tidpunkter for
leverans tillsammans med Justerverksansvarig och eventuellt Produktionschefen
som ska godkinnas av kund innan ordern gar in i produktionsplaneringen.
4a Det sigade virket ligger pé lager till dess kunden gor ett avrop och kréver virket.
4b Virket skickas till kund vid de avtalade tidpunkterna.
5 Nir virkeslasset skickas sdnds dven en faktura till kund.

Avvikelser att notera:

”En avvikelse fran det normala dr bara negativ om nagot gér snett, annars kan det vara en bra
affar” Citat av personal vid NWP AB.

— Séljarna kan ibland ha svart att respektera befintliga ordar, utan kan sélja virke som finns i
lager som redan dr uppbokat for en annan kund.

— Detta kan ofta bero pa att man har fétt en snabb och oplanerad affar som betalar bra och man
”lanar” lite volym av en annan kund som man inte tror” har gjort sitt avrop dnnu.

— Utlastningsansvarig far erbjudande om en billig frakt till en annan kund och skickar
volymen dit istdllet for till den kund som det forst var ténkt till. Han kan mdoblera om 1
turordningen, dock forst efter att kollat upp med kunderna om det &r oke;.
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6 Analys

Analysen kommer med hjilp av det erhdllna resultatet samt teorimodellen, som avslutade
teorikapitlet 3, att svara pd de fragor som angavs i syftet.

6.1 Segmentering av kunder

Enligt teoriavsnittet 3.1 kan det vara nddvindigt att gruppera kunder och produkter for att géra
distributionen Overskadlig. I resultatavsnittet 5.1 gjordes en indelning av kunderna med
avseende pa postnummeromrade, det vill sdga en geografisk segmentering.

Nedan fOljer en summering av resultatet for varje verk med de storsta destinationerna.
Kartorna i resultatet granskades for att se vilka grupper av postnummeromraden som det
skickas storre volymer till. Dérefter foljer en redogorelse for vilka omrdden som bidrar mest
till transportkostnaderna. Slutligen i kapitel 6.2.7 gors en sammanstillning for NWP AB som
helhet.

6.1.1 NWP Byggprodukter Hammerdal

Hyvleriet i Hammerdal skickar, som Figur 8 visar, sina storsta volymer till Norge, och da
framforallt (i storleksordning), enligt Bilaga 4.1, till NO-74, 32 och 64. Den storsta svenska
destinationen kommer forst pé fjardeplats, SE-83 f6ljd av ytterligare en norsk destination NO-
80.

Enligt Figur 8 samt Bilaga 4.1 finns det inte nigon uttalad grupp av postnummeromraden
inom Sverige for Hammerdal. De fa postnummeromraden som ér lite storre dr spridda dver
Sverige. Men i Norge ser det lite annorlunda ut, dir finns framforallt ett omrade, NO-74 och
NO-80, rakt véster om Jimtland som tar emot relativt stora volymer, till detta omrade skulle
kunna inkludera SE-83 som grénsar mot Norge.

Den stdrsta totala transportkostnaden for Hammerdal, se Bilaga 1.1, hamnar p4 tranporter till
Norge, NO-75, sedan foljer fyra omraden i Sverige, SE-40, 83, 65 och 13.

6.1.2 NWP Byggprodukter Hissmofors

I motsats till hur Hammerdal levererar sina produkter skickar hyvleriet i Hissmofors sina tva
storsta volymer till Sverige, SE-65 och SE-83. Darefter kommer enligt Figur 9 och Bilaga 4.2,
NO-74, SE-85 samt NO-75.

Inom Skandinavien finns det tre, limpliga omraden att bilda en gruppering av, se Figur 9 och
Bilaga 4.2. Det bittre ligger i sodra Uppland och bestidr av SE-13, 14 och 74. Det andra
omrddet bildas av SE-85 och 87, men det dr inte sd stor volym som skickas dit. En annorlunda
16sning dr SE-83 som skulle kunna bilda en gruppering med det norska omradet som bestar av
NO-74 och 75. Ovriga omraden &r utspridda.

I Hissmofors betalas det mest, enligt Bilaga 1.2, for transporter till Sverige, SE-65, 13 och 14,
och sedan till Nederldnderna, NL-10 och Norge, NO-75.

6.1.3 NWP Sdg Hissmofors
Sdgen 1 Hissmofors levererar de dverldgset storsta volymerna till Sverige och di framforallt
till SE-83, se Figur 10 och Bilaga 4.3. Anledningen till detta &r att sagen till stor del forsorjer

hyvleriet 1 Hissmofors. I storleksordning foljer SE-82, dér flera hamnar finns att skicka till,
DE-89 i Tyskland, SE-80 och SE-84 i Sverige ddr NWP Glulam ligger, se avsnitt 2.4.1.
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For Hissmofors sdg finns det, enligt Figur 10 och Bilaga 4.3, tre 1dmpliga grupperingar, ett i
Sverige, SE-80 och 82, ett i Norge, NO-73 och 75 samt ett i Tyskland, DE-72, 76 och 89.
Samt ytterligare tva grupperingar som dr lampliga men som inte erhéller lika stora volymer, i
Sverige SE-85 och 87 och i Danmark, DK-60 och 70.

For sagen i Hissmofors, Bilaga 1.3, &r det transporten till ett omrade i Tyskland som har den
overldgset hogsta kostnaden, DE-89. De 6vriga omrddena kostar bara en brakdel och dr SE-83,
NL-10, DE-76 samt SE-82.

6.1.4 NWP Sdg Ocke

NWP Ocke har sina tre storsta omraden i Sverige, enligt Figur 11 och Bilaga 4.4, SE-83, 28
samt 82, direfter kommer ett omrade i Tyskland, DE-89 samt ytterligare ett i Sverige, SE-85.

Ocke har inga lampliga grupperingar i Sverige, se Figur 11 och Bilaga 4.4, men det finns ett i
Tyskland dit det skickas ett antal kubikmeter, DE-72, 74, 79, 86 och 89.

Av de fem mest kostsamma destinationerna for Ocke, se Bilaga 1.4, gar tre till Tyskland och
tva till Sverige, i storleksordning, SE-28, DE-89, 86, 74 och SE-83.

6.1.5 NWP Sdg Sikds

Det storsta omradet for Sikas, se Figur 12 och Bilaga 4.5, &r dven det SE-83, De jamtlandska
sagverken har en gemensam historia vilket dven innefattar leverans till de bada hyvlerierna
som ligger 1 omrddet. Det nést storsta omradet ligger i Tyskland, DE-76, sedan foljer tre
omraden i Sverige, SE-65, 54 och 80.

Sikés har totalt tre ldmpliga grupperingar, enligt Figur 12 och Bilaga 4.5, med lite mer
volymer till. Av de tre finns tva i Sverige, ett i norra Gétaland, SE-54, 65 och 68 samt ett 1
mellannorrland, SE-85 och 87. Det tredje ligger i Tyskland, DE-72, 76, 79, 86 och 89.

Sikés betalar overldgset mest till ett omrade i Tyskland, enligt Bilaga 1.5, DE-76, sedan foljer
1 storleksordning ett omrade i Frankrike, FR-71 och tre omraden i Sverige, SE-54, 65 och 83.

6.1.6 NWP Sdg Ostavall

Ostavall som ir det storsta sigverket i NWP AB skiljer sig ifrdn de vriga genom att en stor
del av volymen gér pa export via bat. De fem storsta destinationerna ligger alla i Sverige, SE-
82, 85, 83, 80 samt 33. Av dessa dr 82, 85 och 80 omraden med hamn medan SE-83 ligger i
Jamtland och SE-33 1 Smaland, se Figur 13 och Bilaga 4.6.

For Ostavalls del finns det atta limpliga grupperingar att skicka till enligt Figur 13 och Bilaga
4.6. Ett med mycket volym, SE-80 och 82. Fyra som &r ganska bra med volym, SE-33 och 58,
SE-40 och 45, SE-85 och 87 och DE-72, 76, 79 och 89. Samt tre som har mindre med volym,
NO-25 och 26, DK-60, 70 och 96 samt FR-22 och 56.

Ostavalls mest kostsamma destinationer, enlig Bilaga 1.6, finns till storsta delen i Sverige tack
vare att det skickas sa stora volymer till hamn, SE-82, 33, 45 och 40. Den femte hogsta
kostnaden gér till ett omrade i Tyskland, DE-48.

6.1.7 NWP alla industrier

For NWP AB som helhet ser man 1 Bilaga 3.1 och 3.2 att den storsta volymen skickas inom
Sverige, SE-83, 82, 85 samt 80 och forst pa femte plats hamnar ett tyskt omrade, DE-89.
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For NWP AB 1 helhet finns det sex grupperingar som tar emot lite storre volymer. Fyra finns 1
Sverige, SE-28, 33 och 40, SE-45 och 65, SE-80, 82, 85 och 87 och SE-83 och 84. Ett i
Tyskland DE-72, 76, 79, 86 och 89 samt ett i Norge, NO-25, 74 och 75, se Bilaga 3.1 och 3.2.
Med lite storre volymer menas i detta sammanhang att den sammanlagda volymen 4r 6500 m’
eller mer. Det finns s& klart andra nérliggande omrdde som kan ldggas till dessa sex, men
volymerna &r sa sma att de kan forsummas.

Ser man pa kostnadsfordelningen i Figur 15 4r det tva tyska omrdden som har de hogsta
kostnaderna, DE-89 och 76. Direfter foljer de tre svenska omrddena med storst volym, dock
inte i samma f6ljd som for den transporterade volymen, SE-82, 80 och 33.

6.2 Val av transportsatt

For att vilja transportsitt ska modellen som Juslin och Hansen (2003) beskriver i avsnitt 3.2
foljas sé ldngt det &r mojligt med den informationen som har funnits till forfogande samt de
resultat som har kommit fram under studien.

1. Studera alternativa transportrutter (rederier, tillgingliga lastbils transporter,
Jjdrnvdgsforbindelser, priser samt hur lang strdcka det dr lampligt att anvinda de olika
transportslagen).
De transportsétt som finns till forfogande fran de olika industrierna &r lastbil eller tag.
For export anvdnds ocksa bat men dd har virket forst blivit transporterat till hamn
eftersom alla industrierna ligger i1 inlandet. Vidare sa har inte kostnader for batfrakt
tagits upp 1 denna undersdkning utan endast kostnaden for transport fram till hamn.

For transport inom Sverige dr det tdg eller lastbil som géller. Téget har fordel pa lingre
strackor jaimfort med lastbil men &r och andra sidan inte lika flexibelt nér det géller att
ta sig fram till kund. Som Figur 16 i resultatet visar finns det en brytpunkt nir det ar
lonsammare att transportera med tdg dn med lastbil 1 Sverige for sagverken i
Hissmofors och Ostavall. Brytpunkten #r ungefirligt framriiknad dér trendlinjerna
korsar varandra i diagrammet. For Hissmofors ligger den vid 391 km och for Ostavall
ligger den vid ett kortare avstdnd, 237 km. Virdena &r som sagt ungeférliga och
varierar med bland annat drivmedelspédldgget, men det ger en fingervisning om vilket
transportmedel som &r mest lampat.

2. Studera inrikes hamnalternativ
De inrikes hamnalternativ som finns att tillgd ar foljande i de olika postnummer-
omradena:

SE-43: Varberg,

SE-45: Uddevalla, Lysekil
SE-60: Norrkdping

SE-65: Karlstad

SE-54: Kristinehamn

SE-72: Visteras

SE-80: Gévle

SE-82: Iggesund, S6derhamn
SE-85: Sundsvall, Tunadal
SE-87: Harndsand, Utansjo
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3. Undersok inrikes landtransportalternativ, sjétransport eller kombinerade alternativ.
For inrikes landtransport se punkt 1 ovan.

4. Undersok mottagarlandets transportalternativ.
Beroende pd mottagarland finns det en uppsjo av transportalternativ att vélja pa. Detta
arbete ar inte stort nog for att pa ett lampligt sétt gd igenom vilka alternativ som finns
utan det lamnas &t varje enskilt fall for planering. Det som kan sédgas dr att man ska
titta pa och jamfora lastbiltransport och tagtransport innan man bestimmer sig.

For tagtransport till utlandet anvinds NTR (en tdgspeditér) om man inte skickar med
lastbil till en hub (en hub dr en omlastningsplats mellan bil och tdg eller vise versa)
utrikes for att dérifrén skicka med ett tdg. Ett alternativ dr att skicka varorna med tag
till en hub 1 sddra Sverige for att sedan skicka lasten sista strickan med lastbil. D& kan
man vinna tagets lidgre kostnad for distanstransport och lastbilens rorlighet till kund.
Detta dr dock inget som har undersokts i denna studie.

5. Gor en kostnads och effektivitets jimforelse for de olika transportkedjorna.

Négon effektivitetsjimforelse kan inte goras eftersom det inte har forekommit nagon
matning av detta under studien men det bor goras dir det 4r mojligt 1 varje enskilt fall.
For kostnadsjamforelse visar Figur 19 och Bilagorna 2.1 - 2.5 kostnader for transport
till olika destinationer i Sverige och Europa. Destinationerna dr placerade i avstands-
ordning med det kortaste avstandet ldngst till vinster 1 diagrammen. Destinationerna ar
jamforda med tvé enheter, kr/m’ (pa den hdgra Y-axeln) och kr/(m’km) (pa den vénstra
Y-axeln). Aven diagrammen i Figurerna 16 - 18 visar pi en kostnadsjimfdrelse, men
mellan tig och lastbil. Resultatet kan summeras pé foljande vis for enheten kr/(m’km).
Forutom nagra hiftigare avvikelser pa destinationer till Norge samt att kostnaden per
km till det allra ndrmaste omrddet vid industrin dr hogt pd grund av att den
procentuella andelen fasta kostnader for transportforetagen &r storre ju kortare strickan
ar. Kostnaden per km minskar ganska jimnt ju ldngre avstandet fran industri man
skickar produkterna.

Det har kommit klagomal frén flera hall inom NWP AB pi att frakterna till Norge i
allménhet ar dyra vilket ocksd bekriftas av undersokningen. I manga fall dr kostnaden
till samma avstand mer 4n 100 % hogre (mitt i kr/(m’km)) dn for samma striicka inom
Sverige. Aven till destinationer i norra Danmark DK-70 och 96 kan man fi liknande
kostnadsokningar, men da 1 storleksordningen 40 - 60 %. Detta giller ej for destina-
tioner 1 mer sydliga delar av Danmark DK-60. Det finns olika orsaker till detta. Den
ena &r att DK-60 ligger som genomfartsomrade till hela resten av Europa och har stor
tillgdng och hog konkurrens pa lastbilar medan de andra omrédena ligger lite avsides.
Den andra orsaken 4r att kostnaden/m’ r ganska lika for hela Danmark men genom att
det 4r kortare till norra 4n sodra delen far det genomslag pa enheten kr/(m’km). Bada
orsakerna bekriftas men fran olika enheter, se Bilaga 2.2 och 2.5.

Vad det géller jamforelse mellan bil och tdg ser man i Figur 16 nér det &r mer [6nsamt
att skicka varorna med tdg dn med lastbil. Brytpunkten ska ses som ett ungefarligt matt
pa var griansen gar och dr ingen garanti for att alla transporter dver ett visst avstdnd
alltid ska skickas med tag. Men det kan vara bra att ha som riktmérke ndr man ska
lagga upp en logistikstrategi for foretaget. Dessa virden géller endast dit man 1 dags-
laget skickar produkter med Green Cargo. For en ndrmare jamforelse kan man studera
Figurerna 17 och 18 och se att pa langre strickor blir kostnaderna per km ligre for tdg
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an for lastbil. Vérdet till SE-80 for lastbil 1 Figur 18 ér lite vil 1agt, det skulle nog ligga
omkring 0,19 - 0,20 kr/(m’km) istillet, men jag har inte hittat orsaken till varfor det
skiljer sig sé.

6. Fatta beslut om ldmplig transportkedja baserat pa marknadsstrategi, typ av produkt
och kundernas behov.
Denna samt nidsta punkt kan sammanstéllas forst nir man har den féardiga
marknadsstrategin, vilken produkt samt vilken kund man ska skicka till.

7. Genomfor transporten.
Se punkt 6 ovan.

Vad betriffar den 6vriga delen av Juslin och Hansens modell som innefattar diverse kostnader
som skall tas med i berékningarna for att 4stadkomma en totalkostnadsanalys hdnvisas ldasaren
till teoriavsnittet 3.2. Detta eftersom denna studie inte inkluderar dessa delar. De dr dock av

vikt for att f4 en komplett bild av alla kostnader som kommer/kan uppstd under leveransen till
kund.

6.3 Intern samordning

Intern samordning dr en av de viktiga delarna for att ett foretag ska kunna vara konkurrens
kraftigt. Detta har inte varit huvudinriktningen pd uppsatsen men négra viktiga delar som har
observerats ska tas upp dnda. Teorin 1 avsnittet 3.3 ger med sina fem punkter ett anvindbart
analysverktyg for att skaffa sig en helhetsbild 6ver ett foretag. Om man applicerar de fem
punkterna pa NWP AB far man foljande analys:

e Bdsta mojliga kundservice. NWP AB liksom manga andra industrier inom sagverks-
branschen (Gustafsson 2003) kan ibland misskoéta sina relationer till sina kunder. Det
som framkommit under samtal och diskussioner med anstillda ar att det ganska
frekvent hénder att sdljare ”lanar” volym som &r avsedd till en viss kund. Detta for att
tacka upp volym som saknas till en annan kund eftersom man har sdlt mer &n man
klarar av att producera. Det kan ocksa vara sa att man far ett attraktivt erbjudande av
ndgon annan kund att det dr svért att tacka nej.

Detta i sig dr inget problem om man lyckas producera den saknade volymen till den
ursprungliga kunden. Problemet med servicen uppstar ndr man inte kan leverera 1 tid
till kunden nédr denne kréver sitt virke. Detta kan medfora att kunderna tappar for-
troende for sin leverantor och 1 stéllet vinda sig till ndgon annan. Det ir trots allt inte
sa stor skillnad pd de sdgade produkterna fran sagverk som ligger i samma region av
landet.

For kunden handlar det ofta om att man ska f& sina produkter till det datum de har
tankt sig s man kan lita till den produktionsplanering som man forsoker att skapa. En
annan aspekt pa kundservicen ar att fakturering och annat pappersarbete ska vara
tillforlitligt och korrekt. P4 denna punkt har NWP AB kommit ganska langt dar de har
ett gemensamt affarssystem for alla enheter. Mer om NWP AB och deras relation till
sina kunder i analysavsnittet 6.4.

o Ldgsta mojliga produktionskostnad. Detta &r en punkt som har stindigt hog prioritet

inom de flesta sdgverk eftersom konkurrens har under lang tid gétt ut pa att ha de
billigaste produkterna men édnda ha en vinstmarginal (Gustafsson 2003). S& ar fallet
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dven inom NWP AB dér man stindigt forsoker halla sina produktionskostnader pa en
sd lag niva som mgjligt. Detta kénnetecknar en maittad marknad dir industrierna
forsoker att trycka ut sina produkter till basta mojliga pris, men efterfrigan varierar
ibland ganska kraftigt.

Ldgsta mdjliga inképspris. NWP AB édgs av Skogsédgareforeningen Norrskog. Detta
innebér att Norrskog har forsorjningsansvaret for sdgverken. Det har bdde for och
nackdelar. Fordelen &r att man slipper fokusera s& mycket pa ravaruanskaffning. Men
den stora nackdelen ir att sdgarna inte har full kontroll 6ver vad inkdpspriset ska vara.
Detta kan i1 forlingningen innebdra en forsimrad styrning av vilken rdvara man
verkligen vill ha, hur rdvaran ska se ut for att bidra till optimal styrning av processen
och vad marknaden onskar sig.

Ldgsta mojliga lagerinvestering. Detta &r ett dmne for stindigt aterkommande
diskussion, ofta mellan de med ekonomiskt synsétt och de med produktionssynsitt.
Ekonomen vill ha s litet lager som mgjligt for att minska kostnader medan den andra
parten vill ha ett s& stort ’sdkerhetslager” som mojligt for att kunna kompensera for
ojamn efterfragan och ldnga produktionsserier. I en verksamhet dir stor del av fokus
ligger pd laga produktionskostnader (se ovan) vill man gérna ha l&nga produktions-
serier for att minska omstéllningskostnaderna. Detta giller dven for NWP AB.

I framfor allt Ostavall som ir det storsta sigverket har man byggt upp stora firdig-
varulager. Under 2005 har man dock salt av en stor del av lagret. Liksom den ovrig
sagverksindustrin i Sverige skulle NWP AB kunna hélla ett mindre lager om man
gjorde en noggrann produktionsplanering for hela processen fran skog till kund.

Ldgsta mdjliga distributionskostnad. Eftersom de volymer man skickar &r ganska
stora &r detta en viktig punkt. I dagsldget bestiller enheterna sina egna transporter och
viljer ofta de som &r billigast for stunden 1 sin 6nskan att hélla transportkostnaderna
nere. Detta kan medfora att man inte har ndgra fasta leverantdrer som man kan lita pa
for att varorna ska komma fram till kunden vid ett givet tillfdlle. En viktig aspekt &r
att det maste ske en stindig kommunikation mellan fraktbokarna och sdljarna. Detta
eftersom siljarna ar de som ska lagga till fraktkostnaden pé forséljningspriset nér de
forhandlar med sina kunder, vilket fOrstas inte dr ndgot problem om séljaren och
fraktbokaren dr samma person.

Om inte sdljarna dar korrekt uppdaterade pa de nya priserna utan tvingas att gissa sig
till ett lAmpligt pris r risken stor att fraktpriset kommer att hamna lite vél 14gt {6r man
gérna vill ha just den affiaren. Det kan i sin tur medfora att den vinst som sdljaren gor
ndr han séljer sina varor kan naggas i1 kanten eller helt dtas upp av ett fraktpris som
egentligen skulle vara betydligt hogre. Detta far dnnu storre betydelse nér siljarna
inom NWP AB ér placerade centralt eller kan sélja varor ur lagret pd andra sagverk én
dér de sitter och inte har fraktbokarna i rummet bredvid sig for att stilla en snabb
fréga.

6.4 Vad har NWP AB for relation till sina kunder?

NWP AB har alla tre nivéer av relationer till sina kunder. Aven NWP AB foljer det monster
som Gustafsson skriver om, ndmligen att det dr ovanligt med djupare relationer dn de tva mest
grundldggande nivaerna, den konventionella och den associerade. Dessa géller for merparten
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av kunderna. Egentligen &r det endast de egna fordadlingsindustrierna som kommer upp till den
tredje nivan, det vill sdga partnerskap.

Det dr onskvért att jobba for att nd den tredje nivéan, detta medfor att man kan hélla mindre
lager och man kan arbeta fram specialprodukter tillsammans som ar anpassade for den
slutprodukt som trévarorna ska anvindas till. Men detta kraver stor tillit foretagen emellan for
att man inte ska forlora sina konkurrensmedel, foretagen far istéllet se till den totala dkade
vinsten 1 virdekedjan eller den minskade rdvaruatgdngen for att tillverka produkterna, det blir
mindre spill.

Aven en stor del av NWP ABs kunder ir trogna och kommer tillbaka ging pa ging eftersom
de har haft en ldng kontakt med foretaget. Men det dr ocksd manga som behdver en snabb och
billig leverans av en vara som de saknar. Dessa kunder ar svéra att ta med 1 planeringen och
dven om de betalar ganska bra for stunden ar det inte sdkert att de aterkommer.

For att behalla sina trogna kunder och dven skaffa fler dr det viktigt att NWP AB satsar pa att
erbjuda en jamn och hog kvalitet pa sina produkter. Leveransplaner som alltid gar att lita pa
och bra ersdttningsmojligheter om vara saknas dr andra viktiga egenskaper som maste
prioriteras. Man bor inte alltid vinda sig dit det betalar sig bést utan maste istillet bygga upp
ett langsiktigt fortroende mellan kund och leverantdr. Detta inkluderar dven att man véljer
speditorer som héller vad de lovar och kan leverera produkterna utan skador och i ratt tid.

Det dr viktigt att man lar sig att nyttja de fordelar som finns med de olika nivderna. Man kan
till exempel forsoka att minska sina sékerhetslager om man har 1dngsiktiga avtal med kund-
erna. Ett annat alternativ dr att erbjuda 6kad leveranssdkerhet mot ett hogre pris till kunder
som har fortroende for NWP AB. Samtidigt som man stindigt kan forsoka att fordjupa
relationen med sina kunder sd att man binder dem ndrmare sig genom att oka den
gemensamma produktutvecklingen.

Aven NWP AB anviinder sig av “push-principen” men man dnskar sig att kunna arbeta efter
”pull-principen” Ofta syns det ett skifte mellan de olika principerna beroende pa efterfrdgan
pa produkterna och inte genom att man har valt den strategin. Vid storre efterfrdgan dr lagren
mindre och kunderna far véinta pa att varan tillverkas, vid ldgre efterfrdgan produceras for
mycket, lagren véxer och sagverken fir agera lagerhallare och forsoker i det laget att trycka ut
varorna pa en redan full marknad.

6.5 De 3 k’na

Teorin om de tre k’na i avsnitt 3.5 innefattar endast kundsegmentet aterforsédljare. Men jag
anser det dr fullt mojligt att applicera teorin dven pd de Ovriga kundsegmenten som till
exempel industrikunder och grossister.

For NWP ABs del kan det vara viktigt att tinka pa de logistikserviceaktiviteter som namns i
avsnitt 3.5 ndr man kommer med erbjudanden till sina kunder. Man behdver bestimma hur
mycket service varje kund krdver och inte géra mer dn vad kunden &r n6jd med, men &nda
klara av de kéarnlogistiska aktiviteterna eftersom dessa dr viktigast for kunderna enligt
Gustafsson (2003).

Nagra av de saker som visas i Figur 3 dr extra viktiga for NWP AB att genomfora. I dagsldget
forekommer det brister i flera av de kdrnlogistiska aktiviteterna. Bland annat hdnder det att nér
en volym ska levereras till kund har nadgon lyckats silja den till en annan. Vid leverans hénder
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det ocksé att virke kan vara for torrt, vilket kan medfora sprickor, och ibland for blott. De
kontrollogistiska aktiviteterna &r utan storre brister, mycket tack vare elektronisk
fakturahantering som gar via Norrskogs huvudkontor.

Av de komplementlogistiska aktiviteterna kan det mesta goras i1 dagsldget men gors helst inte.
En anledning till det &r kostnaden och ingen kdpare har uttryckt tillrackligt stort intresse for
16sningarna. Det kan ocksd bero pé att kunderna inte kdnner till alla mdjligheter som finns
med produktionen. Detta dr dnnu en anledning till att 6ka samarbetet och fordjupa relationen
till sina kunder.

6.6 Logistik perspektiv

Niar NWP ska fatta logistiska beslut kan de delas upp pa olika tidshorisonter. De snabbaste och
dag till dag besluten kallas for operativa beslut och kan innehalla beslut om till exempel vilken
speditor som har det ldgsta dagspriset for att skicka en vara till en kund i Sundsvall. Dessa
beslut bor goras inom ramen for lite mer dversiktliga beslut som kallas taktiska. Det kan rora
frdgor om vilka kunder sdgen ska leverera till under kommande ménad, vilka speditérer bor
anvindas 1 huvudsak till leveranser med mera. Dessa taktiska beslut ska i sin tur fattas inom
ramen for de strategiska besluten. De strategiska besluten ar ofta ganska grova och fattas dver
en ldngre tidshorisont som stracker sig fran flera ménader till flera ar. De kan innefatta langt
gaende strategier, policy, storre forhandlingar och inkdp av frakter for en ldngre period.

Nagra saker som &r lampliga att besluta om inom de olika logistikperspektiven.
e Strategiskt perspektiv.
- Skapa avtal med ndgra leverantdrer om hur stor volym de kan &ta sig under en viss
period.
- Skapa en logistikstrategi for foretaget.
- Forhandla priset pé transport under ett &r med speditorer.

o Taktiskt perspektiv.

- Forhandla fram en noggrannare leveransplan under en viss period till en kund eller
hamn med ndgon/ndgra speditorer.

- Boka upp batfrakt med tillhorande leverans till hamn.

e Operativt perspektiv.

- Val av speditor for snabba affarer.
- Val av andra speditdrer én de man brukar nyttja pga. brist pé leveransalternativ.
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7 Diskussion

Att analysera frakterna for ett sd pass stort foretag som NWP AB innebér en stor mangd
radata. Ett av de problem som har framkommit &r att rddatan fran datasystemet visade sig
innehalla diverse felaktigheter och dolda fallgropar. Det visade sig till exempel att vissa
kunder som verkade ligga 1 Sverige egentligen bara var adresser for den agent som anvéndes
vid forséljningen och alltsa inte mottagaren av varorna.

Dataméngden forde med sig att jag var tvungen att skira i materialet och anvinde da 80/20-
regeln med antagandet att 20 % av postnummeromradena stod for 80 % av den transporterade
volymen. Detta kontrollriknades och visade sig stimma ganska bra (andelen hamnade pa
mellan 78 - 84 %) om man gjorde berdkningen med Sverige for sig och resten av linderna for
sig. Ett annat problem var nér examensarbetet borjade hade inte alla enheterna hunnit anvénda
det gemensamma affdrssystemet si ldnge. Darfor avsattes en begrinsad period pa fem
ménader for radatainhdmtningen, 2005-01-01 - 2005-05-31. Det medfor att fluktuationer som
sker under ett ar inte fingas upp av undersokningen. For att anpassa sig och vara flexibel bor
man goéra kontinuerliga analyser for att stimma av hur transporterna kan optimeras i
forhallande till den aktuella marknaden. Samtidigt bor NWP AB f{orsoka paverka forsilj-
ningen si de kan nd si optimal logistisk situation som mojligt utan att for den skull paverka
den totala vinsten negativt.

Ofta stravar foretagen efter att ha en viss strategi for sin forséljning. Det dr generellt sett vad
foretaget tror kommer vara mest lonsamt under de nérmaste aren som ligger till grund for
denna strategi. Men nér strategin planeras dr det litt hint att man ldmnar logistiken utanfor
och enbart ser till forsdljningssiffrorna istillet for att se till var det &ven é&r billigast att frakta.
For att nd ett sa pass bra totalt resultat som mojligt méste man som foretag dven frdga sig om
det verkligen ar I6nsamt att skicka varorna till en avldgsen kund dven om denne erbjuder ett
bra pris, uppvéger forsiljningspriset den forhdjda transportkostnaden?

En annan sak som ibland forbises dr att man 1 sitt kontrakt med kunden har angivit att kparen
kan avropa varorna under en viss tid. Det dr i och for sig gynnsamt for kunden, men ségverket
blir tvungen att agera varulager &t kdparen istéllet for att koparen far skota lagret sjélv.

De fraktkostnader for lastbilar inom Sverige som har redovisats 1 uppsatsen dr medelvérden pa
tva speditorer, DFDS och Schenker. I védrdena dr det inrdknat det ungeférliga drivmedels-
tilligg som de anvénde under den aktuella perioden. Dessa speditorer dr bara ett par av véldigt
manga som anvénds vid transport, men de har nyttjats dérfor att de hade prislistor som
inkluderade hela NWP AB och é&r bland de storre aktorerna pd marknaden. Denna
generalisering gor att vardena bara kan ses som ungefarliga riktviarden av vad kostnaderna
skulle kunna vara.

Fraktkostnaderna for tagtransport, Green Cargo, dr framrdknade frin de verkliga debiterade
totalkostnaderna. Det kunde riknas fram genom att Green Cargo dven redovisade fraktad vikt,
vilket sedan omvandlades till kubikmeter med hjilp av densiteten som NWP AB anvénder {for
gran, furu eller ett medelvirde av dem. Densiteten &r inte ett exakt matt utan varierar med hur
hog fuktkvoten ar i virket och hur frodvuxet det ar.

For fraktkostnader utrikes har data hamtats ur affarssystemet. Fraktkostnaden i detta fall ar

vad sdljarna har angivit nir de har registrerat sina kontrakt. S& védrdena &r lite ungefarliga, men
har gatts igenom for att kontrollera om de ar rimliga. Det har inte gjorts ndgon urskiljning av
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bil eller tdg. Anledningen &r att fraktkostnaden i ménga fall d4r en kombination av bdde bil och
tdg da det har skett en omlastning pa vég till kund.

Uppdelningen av kunder har gjorts efter det postnummeromrade dér de &r lokaliserade, nagot
som dven de flesta speditorer brukar géra. Men om man anvénder hela postnumret fir man ett
svaroverskadligt resultat med méanga smé poster. Darfor har jag endast anvant de tva forsta
siffrorna 1 postnumret. Vilket ger en lagom &verblickbar uppdelning bade i Sverige och i
utlandet. Nackdelen ar att vissa omraden kan bli lite vil stora for att ge en tillfredstéllande
precision som till exempel omrédde SE-83 som omfattar stora delar av Jamtland. Problemet
minskar nér avstdndet okar i och med att dels krymper omrddena i storlek ju ldngre séderut
man kommer och dels blir det procentuella felet av det totala avstaindet mindre ju ldngre
avstindet 4r.

I de omraden som é&r vildigt stora som bl.a. omrade SE-82 och 83 har jag, for att undvika stora
fel, kontrollerat var huvuddelen av transporterna har levererats och satt avstandet till den
destinationen. Sa till exempel i omrdde SE-82 har jag tagit ett medelvédrde for avstdndet till
Iggesund och Soderhamn 1 stéllet for att sdtta slutdestinationen i1 Ljusdal som dr omrédets
ungefdrliga mittpunkt. For avstdnden som anvdnds vid tagtransport har det avstindet som
Green Cargo uppgivit anvints som referens.

En annan nackdel med att anvidnda de tvasiffriga postnummeromradena ar att de kan vara
svéra att tolka for de ldsare som inte arbetar med dem dagligen. Jag har dérfor gjort tva kartor
1 borjan pa resultatavsnittet som beskriver var omradena ér lokaliserade 1 dels Norden och dels
pa kontinenten. Jag har ocksa for att skapa en bittre dverblick och forstaelse gjort kartor dver
hur volymerna ar spridda i Europa. Eftersom jag inte har kostnader for batfrakt har jag inte
redovisat i uppsatsen till vilka ldnder eller postnummer som produkterna skickas med bat. Jag
har istéllet lagt den volymen till de hamnar som anvénds for att skicka volymerna.

For att fa ett sd pass bra resultat som mdjligt bor ett sdgverksforetag beakta sa stor del av
virdekedjan som mgjligt. En sagverkskoncern som NWP AB som ingér i en koncern med sina
dgare som storsta leverantdr av ravara kan utnyttja detta genom att forsoka paverka planering
av avverkning och transporter sd att hela kedjan skog-sdg-kund blir s& effektiv som mojligt.
Det finns vissa hinder att 6verkomma i det avseendet som t.ex. att Norrskog arbetar mot
ménga smé “deldgare” som ska fa sd bra betalt som mgjligt for sitt rundvirke. Bara ndr man
vet vilken rdvara som man kan fi kan man borja ge kunderna det de vill ha och inte bara ge
koparna det som finns tillgéngligt pa lager. Nar man har kommit sd 14ngt dr det dags att
trimma ihop transportkostnaderna mot forsdljningsintdkterna for att hitta en sd pass lag
kostnad till en s& hog intdkt som det dr mojligt.

Att halla i minne, sdgverksbranschen dr en gammal och vil inarbetad bransch med ménga
gamla sdljkanaler dér sdljare och kopare kédnner varandra sedan ldnge och diar manga av kdpen
gdrs upp pa grund av tidigare relationer. Man bor darfor skynda langsamt i en omstéillnings-
process for att inte tappa de vardefulla kontakter som man har byggt upp under ménga éar.

For att verkligen minska sina fraktkostnader behovs ytterligare studier som tittar pa
totalkostnads begreppet. Att bara analysera destinationer och kostnaden for frakten ar som att
titta pa toppen av ett isberg (Pewe, 2002). Det finns ytterligare kostnader som maéste tas i
beaktande for att kunna minska foretagets totala fraktkostnader.
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Allt ssmmanvédgt bor man titta ndrmare pé kapitel 3.2 {or att gora en fullstindig segmentering
av kunder och produkter. Nagra av de viktigare segmenten dr, Kunder som kdper stora
méngder per gdng, Kunder som dr mest Ildonsamma, Kunder som &r regelbundna, Kunder med
langsiktiga avtal, Produkter som ar mest 16nsamma och Produkter som bidrar mest till
omsdttningen. Nir denna segmentering dr avslutad bor man ha skaffat sig en tydlig bild over
vilka kunder och produkter som &r mest lonsamma att behalla och satsa mer pa dessa.

Niér segmenteringen dr utford kan man anpassa sin forséljningsstrategi till forman for de
viktigaste, mest Ionsamma och trognaste segmenten. Detta kan medfora att andelen ojimna

olonsamma smapartier kan minskas och ett jimnare flode genom sagverket kan uppnaés.

Gor man en Overblick over hela flodeskedjan fran rivara till slutkund ser den ut som foljer:

Skog Vigtransport Internlogistik
* Onskat bestdnd » Transport fran skog till * Se nedan

sagverk

- Till onskad %
Justering  [Rsisisnssi

Transportlosning
» Transport till slutkund

Forsiljning Transportlésning Eventuell
*Av lagereller * Transport fran sigverk vidare forad]mg

plateius e = Aktuellt omvaran ska

roduktion = i
2 skickas inom koncern

till t.ex_ hyvleri

Figur 20. Flédeskedjan till, inom och ut fran ett sdagverk.

I denna flodeskedja har NWP storst mojlighet att paverka den interna logistiken samt vid
forséljning av trdvaror. Jag uppskattar att NWP skulle kunna skaffa sig mer makt i
flodeskedjan om de borjade analysera vad slutkunden har for anvidndning av de sigade
trdvarorna, det vill sdga ett utokat kundperspektiv. Detta skulle kunna féra med sig att man
minskar médngden virke som trycks ut pd en ovillig marknad och 6kar méngden virke som &r
onskad av slutkund.
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8 Slutsatser och forbattringsforslag

Med utgéngspunkt fran uppsatsens syfte, att forbattra NWP ABs logistiksituation, foljer nedan
nagra strategiska och operativa forslag pé atgérder som man kan vidta eller tinka pa:

Det &dr vanligt 1 branschen att transportkostnaden per kilometer for frakten delas upp 1 fast
grundkostnad, dér bland annat l6ner och maskinkostnader ingér, samt ett rorligt procentuellt
paslag som &r beroende av bland annat fluktuationer pd brinslepriset. Men det gir dven till
viss del forhandla om vad som ska inga i det fasta grundpriset.

Till omraden dit den transportkostnaden per kilometer dr hog boér man forsoka halla ned eller
undvika procentuella 6kningar av priset. Detta eftersom 6kningen i kronor blir sé stor f6r varje
procent som ldggs pa. Det kan da vara virt att vdlja en speditor som har ett hogre fast pris men
som i gengdld inte har s& stort utrymme for de svarforutsdgbara rorliga kostnaderna. For
Ovriga destinationer med relativt 14ga totala kilometerkostnader ar det viktigare att ha ett lagt
grundpris. Man kan da istéllet tillata storre procentuella variationer eftersom paslaget pa priset
inte har lika stor inverkan riknat i kronor pé den totala kostnaden.

En tankbar 16sning dr att NWP AB kan lova bort” en viss del av den berdknade produktionen
till en eller flera speditorer for att forhandla sig till ldgre fraktkostnader. Omraden som é&r
speciellt 1ampade att ldgga ut pa budgivning dr de som tar emot en relativt stor volym varje
manad och som kan bidra med ett jimnt flode av planeringsbar volym. De omréden jag anser
ar lampliga att 14gga ut pa budgivning ar:

e Norrlandskusten, vilket innefattar postnummeromradena SE-80, 82, 85 och 87. De har
en sammanlagd volym per manad pd ca 11 900 m’ vilket blir ungefir 183 lastbilar per
ménad (rdknat pa 65 m’/lastbil).

e Jimtland + Ange kommun, som #ir omride SE-83 och 84. Inom detta omride sker
huvudsakligen interntransporter. Volymen per manad blir ca 8 650 m® vilket motsvarar
ca 133 lastbilar (65 m*/lastbil).

e Sodra Tyskland, som inkluderar DE-72, 76, 79, 86 och 89. Dessa omraden tar emot ca
3350 m’ per méanad vilket ger 67 lastbilar per ménad (50 m’/lastbil).

e Sodra Sverige, vilket innefattar omradena SE-28, 33 och 40. I genomsnitt skickas det
2925 m’® per manad det vill siga. 45 lastbilar per manad (65 m*/lastbil).

e Norra Vistkusten, som bildas av tvda omraden, SE-45 och 65. Dessa tva tar emot ca
2000 m’ per manad vilket motsvarar nistan 31 lastbilar per ménad (65 m’/lastbil).

e Mellersta Norge, som dr omrddena NO-24, 74 och 75. Till detta omrade skickas det ca
1350 m® per manad, det innebir ca 30 lastbilar per ménad (45 m*/lastbil).

Kontakten mellan séljaren och utlastningsansvarig ar mycket viktig for att séljaren ska fa ett sa
korrekt fraktpris som mojligt ndr han ska gora affiren. Det innebdr risker nér séljare ska
uppskatta den verkliga fraktkostnaden. Det kan medfora att sidljaren uppskattar ett for 1agt pris
pa frakten i sin iver att erbjuda kunden ett bra pris vilket i slutindan leder till att vinst-
marginalen blir mindre &n berdknat.

For att 6ka kommunikationen mellan séljaren och utlastningsansvarig bor det upprittas ett
gemensamt fraktdokument for hela NWP AB. I detta dokument kan alla berérda ga in och se
vad fraktkostnaden &r for de olika postnummeromradena i alla linder med olika speditorer och
fraktsdtt. Detta dokument ska uppdateras kontinuerligt med alla fordndringar som sker med
exempelvis fordndrade villkor och nya speditorer. Det ér inte bra om bara négra fa sitter pa
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viktig information om fraktpriser och moéjliga speditdrer. En dag kanske ndgon av dem slutar
eller blir sjuk, i och med det forsvinner en stor del av den viktiga informationen. Jag rekomm-
enderar en Excel - fil liknande den som anviinds vid Ostavall idag, men med tilligget till
vilket postnummeromrade som frakten géller.

For att minska fraktkostnaderna kan man vélja att skicka mer med tdg, men endast pd lingre
strickor. Man kan da anvénda sig av de brytpunkter som jag har angivit i resultatet for att fa
en ganska bra uppfattning om var griansen gar mellan att anvianda lastbil eller tag.

Ett annat alternativ for att minska fraktkostnaderna &r att alltid skicka sé fullastade transporter
som mojligt eftersom man betalar for en hel lastbil eller tagvagn. Detta later kanske sjdlvklart
och jag vet att man hela tiden forsoker att fylla efter basta formiga. Nedan foljer dock néagra
forslag pa hur man ska kunna gora detta i &nnu storre utstrackning:

Nir man lastar en lastbil eller en tidgvagn blir det ofta plats kvar ovanfor det sista paketet.
Orsaken dr oftast att de flesta paket man lastar har en fast hojd. Genom att vara lite mer
flexibel och antingen goéra bittre hojdanpassade paket for lastbil och tdg eller genom att gora
fler 2 och 4 paket kan man fylla transporterna béttre. Alla kunder vill inte ha dessa leveranser
eftersom de inte stdimmer med deras verksamhet. Men antagligen skulle framforallt de mindre
kunderna uppfatta det som positivt om de kan fa fler sortiment per lass. Detta eftersom de da
kan bestilla mer frekvent vilket leder till ett mindre buffertlager.

Ett annat forslag ar att minska produktionen av “kvastpaket” eftersom de innehaller ganska
mycket luft. Det dr en inte helt enkel uppgift for produktionen och det kan bli kostsamt 1 form
av stora avkap. Men om man Okar styrningen i1 skogen mot de vanligaste, mest eftertraktade
langderna skulle man i alla fall kunna minska antalet "kvastpaket”. Det innebér ocksa att man
bor vara mer lyhord och verkligen forsoka efterleva vad kunderna 6nskar sig for varor.

Till sist ska ndmnas att det dr dven av storsta vikt, for att nd en hallbar logistiksituation, att

tillsammans med kunderna forsoka att uppnd en ”"Win — Win” situation dir bada parter tjénar
pa logistiklosningarna.
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Bilagor
Bilaga 1.

Bilaga 1.1 Transportkostnadsfordelning NWP Byggprodukter Hammerdal

Transportkostnadsfordelning NWP Byggprodukter Hammerdal
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Figur 21. Diagram éver totalkostnadsfordelningen i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter
i Hammerdal som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 1.2 Transportkostnadsfordelning NWP Byggprodukter Hissmofors

Transportkostnadsfordelning NWP Byggprodukter Hissmofors
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Figur 22. Diagram éver totalkostnadsfordelningen i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter
i Hissmofors som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 1.3 Transportkostnadsfordelning NWP Hissmofors

Transportkostnadsférdelning Hissmofors sag
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Figur 23. Diagram dver totalkostnadsfordelningen i Europa till olika mottagaradresser for Hissmofors som
fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 1.4 Transportkostnadsfordelning NWP Ocke

Transportkostnadsfordelning Ocke

300 000

250 000 4 —

200 000 —
£ 150 000 T —

100 000 I

50 000 I

0 HH ‘ ‘ |:| DHI_IIZID ‘ H
DK-60 DE-48 DE-72 DE-74 DE-86 DE-89 SE-13 SE-28 SE-33 SE-45 SE-65 SE-70 SE-80 SE-82 SE-83 SE-84 SE-85
Postnr

Figur 24. Diagram over totalkostnadsfordelningen i Europa till olika mottagaradresser fér Ocke som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 1.5 Transportkostnadsfordelning NWP Sikds

Transportkostnadsfordelning Sikas
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Figur 25. Diagram dver totalkostnadsférdelningen i Europa till olika mottagaradresser for Sikds som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 1.6 Transportkostnadsfordelning NWP Ostavall

Transportkostnadsférdelning Ostavall
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Figur 26. Diagram éver totalkostnadsfordelningen i Europa till olika mottagaradresser for Ostavall som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 2.

Bilaga 2.1 NWP Byggprodukter Hammerdal kr/(m’km) vs kr/m’

Hammerdal kr/(m3km) vs kr/m3
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Figur 27. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) mot kr/m’ till olika destinationer for NWP Byggprodukter i
Hammerdal som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pa postnummeromrdde.

Bilaga 2.2 NWP Hissmofors kr/(m*km) vs kr/m’

Hissmofors sag kr/(m3km) vs kr/m3
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Figur 28. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) mot kr/m’ till olika destinationer for NWP Hissmofors som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pd postnummeromrdde.
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Bilaga 2.3 NWP Ocke kr/(m’km) vs kr/m’

Ocke kr/(m3km) vs kr/m3
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Figur 29. Kostadsjimforelse med kr/(m’km) mot kr/m’ till olika destinationer for NWP Ocke som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pda postnummeromrdde.

Bilaga 2.4 NWP Sikds kr/(m’km) vs kr/m’

Sikas kr/(m3km) vs kr/m3
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Figur 30. Kostnadsjimforelse med kr/(m’km) mot kr/m’ till olika destinationer for NWP Sikds som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pd postnummeromrdde.
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Bilaga 2.5 NWP Ostavall kr/(m’km) vs kr/m’

Ostavall kr/(m3km) vs kr/m3
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Figur 31. Kostnadsjimforelse med kr/(m3km) mot kr/m3 till olika destinationer for NWP Ostavall som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat pd postnummeromrdde.
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Bilaga 3.

Bilaga 3.1 Fraktad volym for hela NWP AB, de 20 storsta omrddena

Fraktad volym totalt for hela NWP, de 20 stérsta omradena

40000
35000 -
30000 -
25000 ~ @ Ostavall
B Sikas
k
€ 20000 OOcke
- OHissmo Sag
B Hissmo Hyvel
15000 4 O Hammerdal
10000 =
o |
5000 — T
colllengalolllauflln
el

SIS B SV LSV R U I - I I S - - S - L S ol
NARNARS I IR i - - A - - - =

Postnummer

Figur 32. Diagram over volymférdelning i Europa till olika mottagaradresser for hela NWP AB som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 3.2 Karta éver fraktad volym for hela NWP AB
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Figur 33. Karta over volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for hela NWP AB som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 4.

Bilaga 4.1 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Byggprodukter i
Hammerdal
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Figur 34. Diagram dver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter i
Hammerdal som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 4.2 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Byggprodukter i
Hissmofors
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Figur 35. Diagram over volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Byggprodukter i
Hissmofors som fraktas med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 4.3 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Hissmofors

NWP Hissmofors Sag
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Figur 36. Diagram éver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Hissmofors som fraktas
med landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromradde.

Bilaga 4.4 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Ocke
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Figur 37. Diagram over volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Ocke som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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Bilaga 4.5 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Sikas
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Figur 38. Diagram éver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Sikds som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.

Bilaga 4.6 Volymfordelning i Europa till olika postnummer for NWP Ostavall
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Figur 39. Diagram éver volymfordelning i Europa till olika mottagaradresser for NWP Ostavall som fraktas med
landtransport direkt till kund och hamn, uppdelat per postnummeromrdde.
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