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1 INLEDNING

| dagens lage ar det viktigt att man minimerar sina kostnader utan att kvaliteten paver-
kas negativt. Detta galler for alla delar i ett foretag och dven for transporter. For att na
bra kvalitet utan hojda kostnader maste man logistiskt sett se pa helheten, den sa kallade
distributionskedjan och se till att den I6per sa bra som mdjligt och att samarbetet funge-
rar inom denna. En ¢kad efterfraga pa snabba leveranser dar kunder inte i onddan vill ha
produkter i lager utan foredrar punktlighet och exakta leveranser bidrar till att foretag
maste anpassa sig till den har allt mer utmanande situationen. Varlden genomgar for-

andringar och foretagen maste anpassa sig.

Det har arbetet kommer att behandla distributionen av armeringsjarn fran Celsa steel
service i Aminnefors. Dértill kommer samarbetet mellan Celsa Steel Service och trans-
portforetaget MHL trans fran Tenala att spela en stor roll. Det har arbetet kommer &ven
att behandla de nuvarande forbindelserna och rutinerna mellan Celsa och MHL och dar-
till kommer mojligheter till forbattringar som skulle gynna bada foretagen att underso-

kas.

Det finns inte valdigt manga aktorer inom den finska stalindustrin och speciellt inte da
det kommer till armeringsjarn. Det hér betyder att man kan ha kunder i alla hérn av Fin-
land, allt fran Rovaniemi till Willmanstrand och Hango. Det finns saklart konkurrens
och darmed blir det allt viktigare att vara punktliga och uppfylla kundens 6nskemal. Att
kunderna ar sapass utspridda baddar for en utmaning da det géller den utgaende logisti-
ken och speciellt transporterna. Rutiner kring arbetet och mgjliga forbattringar vid op-

timeringen av transporterna kommer att behandlas i den hér forskningen.

1.1 Problemformulering

Planeringen och samarbetet med transportéren har hos Celsa Steel Service blivit mono-
tont och kortsiktigt. Den utgaende logistiken far lida av att halvfardiga bestéllningar
transporteras till kunder som inte ar néjda. Detta resulterar i hoga kostnader och manga
onddiga transporter. Resultaten smittar av sig pa verksamheten och de anstéllda har bor-

jat ifrdgasatta rutiner och metoder vid det dagliga arbetet. For att bidra till en sund fore-
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tagsutveckling kommer detta forskningsarbete att granska de logistiska processerna i
avseende att pavisa vilka omraden som behover starkas for att en fungerande optimering

av foretagets utgaende logistik skall &ga rum.

1.2 Syfte

Syftet med det hér arbetet &r att forbattra och utveckla den utgaende logistiken vid Celsa
steel service i Aminnefors, Pojo. S att transporterna effektiveras och bristfalliga be-
stallningar minimeras och atmosfaren pa arbetsplatsen forbattras. Utvecklingen kommer
att ske genom en kartlaggning av nuldget da det galler samarbetet mellan Celsa och
transportforetaget MHL trans, pa en strategisk niva. Dessutom kommer problemen och
utmaningarna i Celsas utgaende logistik som helhet att kartlaggas pa en operativ niva.
Arbetet har &ven som syfte att lyfta fram utvecklingsmojligheter och konkreta forbatt-

ringsforslag samt anvandbara instrument for fortsatt arbete.

1.3 Avgransning

Arbetet kommer att avgransas till att endast handla om verksamheten och planeringen
av den utgaende logistiken samt samarbetet med transportéren. Darmed kommer allt
som har med forsaljningen och férfaranden kring detta omrade att avgransas. Detsamma
géller for behandling av den delen av fabriken som producerar féradlade varor och ruti-
ner kring produktionen. Inga andra transportorer kommer heller att behandlas utan all
information kring transporter kommer att inhdmtas fran den nuvarande transportoren

samt fran teoridelen.

2 TEORI

Teorin till det hdr arbetet kommer att koncentrera sig kring distributionskedjan och den
delen av kedjan som behandlar relationerna mellan parterna i kedjan, samt relationen
mellan fabrik och transportér. Den kommer dven att behandla planering och prisséttning
i branscherna 6verlag samt den utgaende logistiken och forberedelserna for distribution-

en fran foretag till kunder.



2.1 Distributionskedjan

En distributionskedja ar ett natverk av olika organisationer som styr och utvecklar
materialflodet och/eller returflddet av varorna. Till kedjan hor &ven pengaflodet och in-
formationsflodet. En distributionskedja delar sig i upstream” och ”downstream” vilket
syftar pa den forsta halvan av kedjan och den andra halvan av kedjan. Detta kallas &ven
for ”supply chain” och eftersom det inte finns ndgon béttre oversittning har jag valt att i

detta arbete kalla den for distributionskedjan.
Sjdlva hanteringen av distributionskedjan kallas for ”supply chain management”. Detta

ar hanteringen och optimeringen av sjalva kedjan som borjar med ravaruleverantoren

och slutar med kunden som i figur 1. (Ritvanen et al. 2011 s.201)

Materialflodet

N
7
-------------------------I
g I
Leverantorer P& Inkdp  —>{ Verksamhet Distribution %:6 Kunder
|
[

pd

Informationsflodet

Figure 1, Distributionskedjan (Christopher 2011, s.24)

Logistik handlar om att strategiskt hantera inkdp, forflyttning och lagring av varor och
information om dessa inom ett foretag for att maximera lonsamheten, bade tillfalligt och
langsiktigt, sa kostnadseffektivt som majligt. Hanteringen av distributionskedjan ar ett
bredare omrade &n logistik eftersom en distributionskedja involverar flera foretag med
borjan fran leverantorer anda till slutkunder. Inom en distributionskedja forsoker man
att sla samman flera foretags logistikprocesser sa att kedjan blir allt Ionsammare for alla
involverade. Ett bra exempel pa att sla samman processer &r t.ex. att dela information
gallande lager och att géra gemensamma prognoser, for att tillsammans kunna optimera
t.ex. lagernivaer. Detta och alla andra gemensamma processer kraver dock starka relat-

ioner mellan parterna i kedjan. Ett foretag som borjar fundera pa optimering inom dis-
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tributionskedjan maste ofta gora drastiska andringar i férhallandet mellan foretagen. Nar
man i traditionella forhallanden inte later den andra parten komma for nara, maste man
vid optimering borja lita pa varandra och vara mycket arliga. Hanteringen av distribut-
ionskedjan fokuserar mest pa just forhallanden och att helheten kunde vara starkare an

summan av delarna.(Christopher 2011 s.15-16)

2.2 Outsourcing

Outsourcing ar ett ord som blev populart for ett antal ar sedan da foretag borjade kon-
centrera sig pa sin egen karnverksamhet. Ordet betyder alltsa att man later ett annat fo-
retag skota en viss del av verksamheten emot betalning. Som exempel kan ndmnas lag-
ring, transport eller bokféring. Tidigare var det viktigt for foretag att vara oberoende av
andra, foérutom av sina kunder, for att kunna driva sin verksamhet. Som tidigare namnts
blir det allt viktigare med samarbete inom distributionskedjan och det hér beror delvis
pa outsourcingen som skett under aren. Om alla i kedjan samarbetar val och samtidigt
koncentrerar sig pa sin egen karnverksamhet mar hela kedjan battre. (Ritvanen et al.
2011 5.202, Quinn et al. 1994)

Nar det handlar om strategier inom outsourcing ar det fraga om t.ex. att man skall kon-
centrera sina resurser till nagra specifika omraden som verkligen kan ge mervarde at
kunden, och; att strategiskt outsourca verksamhet dar man inte har specialkunnande el-
ler som inte &r strategiskt kritiska for verksamheten. Om marknaden och leverantorer
dverlag vore helt palitliga sa skulle troligtvis manga fler foretag outsourca storsta delen
av den verksamheten som inte hor till k&rnverksamheten. Nu handlar det om att vaga
kostnaderna med att sjalv driva en verksamhet mot riskerna om nagot annat foretag

skulle skota verksamheten. (Quinn et al. 1994)

2.3 3PL

3PL é&r en sorts outsourcing som fokuserar pa logistik. Sjalva forkortningen 3PL kom-
mer frdn engelskans third party logistics” som betyder att ndgon utomstdende part, oft-
ast en speditor, skoter en viss del av ett foretags logistiska verksamhet. En speditdr kan

t.ex. skota om allt fran transporter och distribution till lagring da det kommer till sjalva
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materialet. En speditér kan dven skota uppgifter inom informationsflodet och/eller
pengaflédet. Om hela logistiken &r outsourcad, sa att ett foretag som specialiserar sig pa
att ordna logistiska losningar for andra foretag skéter den, sa kallas det dock 4PL. (Rit-
vanen et al. 2011 s123 s193)(12Manage 2012 1)

3PL bdrjade ta fart pa 80-talet da globalisering och IT utvecklats ordentligt och foretag
som DHL och Schenker kunde erbjuda sina kunder effektivare I6sningar &n tidigare.
Precis som med outsourcing skall 3PL astadkomma att foretag kan fokusera pa karn-
verksamheten och det man &r bra pa, istallet for att koncentrera resurser pa logistik.
(12Manage 2012 1)

-} ‘. =
) | Manufacturer | -
) trdnsaction A transaction _
Supplier ' Retailer
B 3 PL |putsourcing i
gisticy ~ JPL provider logistics
i — it .
SErvCCy D Services
further oulsourcing
k §
warchouses Camers

Figure 2, 3PL (Tezuka 2011)

Figur 2 visar pa ett bra sétt vad en 3PL leverantor ger for mervarde at sina kunder. Allt
fran ingdende till utgdende logistik, information och kundkontakter till sjalva transpor-
terna och lagring samt vidare outsourcing och anvéndning av andra foretags lager och

lastbilar om det sa ar dverenskommet. (Tezuka 2011)

2.4 Speditérer och Akerier

Det finns flera olika bendmningar pa foretag som skoéter om transporter och logistiklos-
ningar. Vad man kallar sig sjalv har mest och géra med vad man specialiserar sig pa och
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vad ens karnverksamhet kretsar kring. Det gemensamma &r att flytta varor fran plats A
till plats B men det finns anda vissa skillnader.

Som Akeri a4ger man sina egna bilar och har alltsd som karnverksamhet att fysiskt kora
varorna sjalv. Ett akeri kan ofta vara ett enmansforetag som &ager en bil, men det kan
ocksa besta av flera bilar och forare. Ofta séljer akerier sina tjanster till speditérer och
andra transportérer som har mer etablerade kontakter med kunder och specialiserar sig

mera pa att salja transporter an att fysiskt kora varorna. (Kellokumpu 2002)

En speditor handhar mera administration och kontakter mellan leverantorer och kunder.
De kan aven dga egna bilar men det &r inte nédvéndigt. | vissa fall 4ger de egna vagnar
som transportdren bara kopplar till sin bil. Speditérer skéter dven mycket import- och
exporthandelser som kraver ett visst administrativt arbete och da galler det ofta andra
transportsatt an bara landsvagstransporter. Spedition ar alltsa nagonting mycket bredare
i tjansteutbud an vad akeriverksamhet &r. Speditionen har traditionellt sett handlat mest
om kontakter med tullen och att skota tullarenden for kunder men har pa senare tid bli-
vit mera kant som den som tar hand om produkter och ser till att de kommer fran plats
A till plats B. Man skéter om allt fran informationsflodet, materialflodet till kapitalflo-

det mellan leverantorer och kunder. (Ritvanen et al. 2011 5.121-123)

Det finns, som sagt, aven de som skoter om bade den fysiska transporten och &ven sko-
ter administreringen och anlitar andra akerier for att transportera varor da de egna bilar-
na inte racker till. Det handlar da inte s& mycket om internationella transporter och sam-
arbete med tullen utan mera om sjalva materialflodet, och att se till att varor kommer
fran plats A till plats B inom ett land trots att den egna kapaciteten tar slut. (Ritvanen et
al. 2011 5.123)

2.5 Transport och Distribution

Distribution &r enligt Businessdictionary 2012, 1, rorelsen av varor och service fran kal-
lan genom en distributionskanal dnda till den slutliga kunden samt rérelsen av betalning
fran kunden till kéllan. En distributionskanal kan i sin tur forklaras som den delen i dis-
tributionskedjan som Okar pa mervardet genom att ha varan pa ratt plats vid ratt tid-

12



punkt. Kanalen kan vara endast en transport direkt fran leverantor till slutkund eller
ocksa ga via grossister, distributorer eller butiker som sedan séljer vidare varan till slut-
kunden. (Businessdictionary 2012 2, Ritvanen et al. 2011 s.106)

| det foreliggandet fallet fungerar fabriken bade som kalla och som distributionscentral
sa fokus kommer att ligga pa den sorten av distribution dar distributoren transporterar
varorna direkt till slutkunden eller butikerna med hjélp av konsolidering for att optimera

distributionen.

Den har sortens distribution kraver transporter och i hogsta grad landsvégstransporter,
eftersom de ar de mest flexibla och lattaste att konsolidera. Detta kallas dven for upp-
hamtnings- och distributionstransport dér, ibland flera olika leverantérers, varor samlas
upp fran ett omrade och sedan kors till ett annat omrade for att distribueras pa bésta
mojliga och kostnadseffektiva sétt. | metallbranschen sker det oftast ingen upphamt-
ning, forutom péa den egna fabriken, men kunderna kan vara flera per transport och

alltsa har varje transport flera platser for lossning. (Ritvanen et al. 2011 s.109)

2.5.1 Olika Transporter pa landsvag

Det som bestammer hur mycket som far transporteras i en lastbil, eller i en lastbil med
slapvagn, ar hur manga axlar bilen och vagnen gemensamt har. Dartill finns det be-
gransningar pa langd, bredd samt hojd for transporter i Finland. Matten och vikterna

som dessa bilar far dra framgar av tabellen.

1. For alla bilar i Finland galler att de far vara hogst 2,60m breda och hogst 4,20m

hoga
axlar langd | totalvikt
lastbil 2-5 12,00m | 3,5-38t
semi-slapvagn 4-6 16,50 m | 36-48t
slapvagns kombination 4-8 22,00m | 36-60t
modul kombination 4-8 25,25m | 36-60t

Table 1, matt och vikter, inhemsk landsvagstransport (Ritvanen et al. 2011 5.117)
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2.6 Prissattning inom transporter

Transportering precis som vilken annan tjanst som helst har ett pris. Det har avsnittet
redogor for vad det har priset baserar sig pa och vilka olika sétt det finns for att lagga ett

pris pa transporter.

2.6.1 Kostnader

Det ar Klart att det inte bara &r kostnaderna som avgor hur priset ser ut for transporter.
Andra saker som paverkar priserna ar hur marknaden ser ut; om det finns for manga el-
ler for fa transportorer pa marknaden for tillfallet o.s.v. Transportpriser kan anses vara
enkla att rékna ut genom en formel dar man raknar ut, ton * korda kilometrar och sedan
nagon passlig avgift per kilometer och ton. Det finns dock lite mer att tanka pa for en
transportor och dess kunder i prisférhandlingar. For transportéren finns det olika kost-
nader som maste rdaknas ut och de fordelas pa rorliga kostnader och fasta kostnader, se
tabell 2. De rorliga kostnaderna ar sadana som stiger ju flera kilometrar man kér medan
fasta kostnaderna stiger da man t.ex. investerar i en ny bil. (Aspholmer 2003, Asphol-
mer 2004)

Kostnad Relativ till Fast el rorlig
Eﬁiélsélfért;ll'ulknlilngl;l Mil - Rérlig

.I;'D;dc.m;kﬁ.tt. o Ar Fast

vagavgit | Ar Fast

Ili'r:-;dcl:rn;ts” - Livslangd Kan vara en del fast
vardeminskning och en del rorlig
Ill?elflaalraltliﬂlrlwelr o Mil (undantagsvis aven ar) Rorlig

ée.r.vi.::e” o Mil Rarlig

Table 2, transport kostnader ( Aspholmer 2003)
Den storsta rorliga kostnaden av de som férekommer i tabell 2 &r dieselfoérbrukningen.
Denna kostnad stiger och sjunker dven med totalvikten som man kor med och det kan

darfor I6na sig att rakna ut en medelférbrukning for en viss period eller viss stracka. Det
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ar dven rekommenderat att binda priserna man kommer 6verens om sa, att de direkt re-
laterar till branslepriset pa marknaden sa att transportpriserna stiger om oljepriset stiger
och tvartom. (Aspholmer 2003)

| Finland uppratthaller dven Statistikcentralen ett index 6ver kostnader och priser. En
broschyr med index pa bl.a. branslekostnader, lénekostnader, servicekostnader och dag-
penning for chaufforerna ges ut varje kvartal och man kan dven ringa till statistikcen-
tralen om man behdver indexet oftare &n med tre manaders mellanrum. Det totala in-
dexet for lastbilstrafikens kostnader ligger pa 127,5 i september 2011 da index 100 &r ar
2005. (Statistikcentralen 2011)

2.6.2 Prissattningen

Ett transportforetag ar sjalvt berattigat till att lagga priser pa sina egna tjanster. Trans-
portren far inte betalt som om han vore en anstélld, om denna inte gjort en sadan 6ver-
enskommelse med sin kund. Ett transportforetag kan precis som andra tjansteforetag
vélja vem de saljer tjanster at och till vilket pris de saljer tjansterna. Den har branschen
har dock en tendens av att folja gamla vanor, déar “ni har ju alltid kort at oss”, kanske &r
det bésta argumentet for fortsatt samarbete. Ofta blir det den starkare parten som gynnas
av detta, trots att, som tidigare i arbetet namnts, det i framtiden i allt storre utstrdckning
kommer att vara sa att man ingar affarsrelationer istallet for bara affarstransaktioner. |
dessa relationer skall dock parterna se till att hela kedjan blir starkare och inte fokusera
pa utpressning i syfte att sjalv fa basta majliga utfall. (Christopher 2011 s.15-16,
Aspholmer 2004)

2.6.3 Transport- och ruttplanering

Transport- och ruttplanering ar ingen latt uppgift och transporter & som kant en kostnad
som skall minimeras och optimeras in i det minsta for att na sa god I6nsamhet som maj-
ligt. Stora fragor da det kommer till transportplanering &r vilken serviceniva man vill
nd, hurdan kvalitet man vill ha pa transporterna och hur mycket kapital man binder i
transporterna. Operativa beslut som skall tas och som transportleverantéren och kdparen
skall komma 6verens om, ar hur konsolidering skall ske, hur ruttplaneringen skall sko-
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tas och hur prisséttningen skall se ut for de dverenskomna transporterna. (Jonsson et al
2005 s.399)

Malet med en effektiv transportplanering &r allt som oftast att optimera de totala lo-
gistikkostnaderna utan att sanka pa servicenivan till kunderna. Detta gors ofta genom
konsolidering dar man kor flera sma leveranser i samma transport om dessa skall till
lampliga platser nédra varandra (geografiskt sett). Det ar onodigt att kéra fram och till-
baka om varorna ryms med och man istallet kan gora en sa kallad mjolkrunda eller en-
ligt Clarke & Wrights modell, Se figur 2. Clarke & Wrights modell gar ut pa att opti-
mera rutterna fran en fabrik, depd, distributionscenter etc. Sa att istéllet for att kora rutt
A —B och A — C kora rutten A — B — C dar A &r Fabriken och B och C tva kunder. Detta

ar en algoritm som tar hansyn till besparingarna man gér genom att vélja en rutt istéllet

for en annan samt gor det enkelt att se kapaciteten en bil klarar av. (Jonsson et al 2005
$.404-411)

Figure 3, Clarke & Wrights modell (ams 2002)

2.7 Forhallanden inom Distributionskedjan

Da kedjor bildas och foretagen som skall bilda kedjan ar valda &r forhallandet mellan
foretagen en nyckelfaktor for att samarbetet skall fungera och bada/alla foretagen skall
kunna dra nytta av samarbetet. Alla maste se till att den egna verksamheten gar sé& bra
som mojligt men for att lyckas bilda en stark distributionskedja maste alla parter ga in
med en attityd som lyfter hela kedjans prestationer och gor vinst for alla parter. Man
maste alltsa tanka langre och storre dn bara pa sig sjalv och ibland maste man basera
besluten pa vad som &r bast for hela kedjan trots att det kanske skulle finnas I6sningar
som gynnade det egna foretaget mer, i alla fall kortsiktigt sett. Detta forutsatter tillit fran
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bada parterna. Man maste alltsa lita pa att de andra foretagen i kedjan skulle gora
samma for en sjélv. (Christopher 2011 s.24)

Detta distributionskedjetdnkande har gatt sa langt att det finns folk som vill kalla den tid
vi nu lever i for: eran av kedjor”. Istdllet for att konkurrera foretag mot foretag, inom
olika branscher, &r trenden nu att man borjar konkurrera distributionskedja mot distri-
butionskedja. For att vara sa effektiv som mojligt inom sin egen kedja racker det inte att
bara optimera den egna verksamheten utan man maste skapa relationer och ett starkt
samarbete med sina leverantorer och kunder for att tillsammans bli det béasta valet for
slutkunden. (Christopher 2011 s.24)

2.7.1 Prisoners dilemma

For att illustrera fordelarna av ett samarbete inom en distributionskedja kan man an-
vanda sig av the prisoners dilemma. Man forestéller sig ett scenario dar du och din sam-
arbetspartner blivit tagna av polisen misstankta for ran av en bank. Ni forhors separat
och kan saledes inte tala er samman infér forhoren. Polisen sager at er bada att om ni
erkanner kommer ni att bli val behandlade medan det blir vdrre om ni inte erkanner. Har

finns alltsa fyra scenarier i hur det kan ga for dig och samarbetspartner:

1) Du erkanner men det gor inte din partner

Vad hénder: Du far ett ar fangelse medan din partner far fem
2) Du erkanner inte men din partner gor det

Vad hander: Din partner far ett ar fangelse medan du far fem
3) Bada erkénner

Vad hander: Ni far bada 2 ar fangelse
4) Ingen av er erkanner

Vad hander: Ni gar bada fria

Vad kommer da att ske i ett forhallande dar du och din samarbetspartner inte litar pa
varandra fullt ut? Bada kommer troligen att erkénna for att inte raka i en jobbig situat-
ion. Speciellt om man fran tidigare vet att det inte gar att lita pa partnern. Den klart

bésta l6sningen ar alltsa den dér bada litar pa varandra och vet att ingen kommer att er-
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kanna och kasta den andra under bussen. Detta kraver dock ett gott forhallande dér bada
kan lita pa varandra. (Christopher 2011 s.213-214)

2.8 Samarbete inom distributionskedjan (SCC)

Supply chain collaboration (SCC) eller samarbete inom distributionskedjan &r nagot
som ar lika viktigt som att ha ett starkt forhallande till sina samarbetspartners. Man kan

definiera samarbete inom en distributionskedja pa tva olika satt:

1) Tva eller flera parter inom en distributionskedja jobbar tillsammans mot ett ge-
mensamt mal

2) Ett langsiktigt samarbete dar medlemmar av samma distributionskedja jobbar
tillsammans och delar pa information, resurser och risker for att na gemen-

samma mal

Det centrala blir alltsd har att parterna skall jobba emot gemensamma mal och for att
bada parterna skall gynnas. Andra delar som skall tas hansyn till da det kommer till
SCC ér att dela information, synkronisera beslutsfattandet, dela pa resurser samt att dela
pa kunskap och dela pa kostnader, risker och vinster. (Cao et al. 2010)

Att dela information betyder att man delar relevant, riktig och fardig information, som
ofta ar konfidentiell, med ett annat foretag fran distributionskedjan. Detta kallas dven
for nyckeln till framgang inom SCC. Med hjélp av att dela information om budgeter,
taktisk data 0.s.v. visar man att det finns en stark vilja till samarbete inom kedjan. Om
det finns gemensamma mal inom kedjan betyder det att det enskilda foretagets mal
skall, eller kan, vara liknande eller likadant som hela distributionskedjans mal. Alterna-
tivt, att det enskilda foretagets mal kan uppnas genom att jobba i samma riktning som
kedjans och dess mal. Att synkronisera beslutsfattandet inom kedjan betyder att man
gor vissa beslut tillsammans inom distributionskedjan. Har véljs de basta satten att an-
vanda foretagens resurser for ett gemensamt vélbefinnande. Att dela pa kostnader, risker
och vinster betyder att man inom kedjan kartlagger kostnader, risker och vinster och gor
upp spelregler for fordelningen. For att lyckas med detta skall alla dela pa sina for- och
nackdelar sa, att alla parter i slutandan &r vinnare. Har kommer vi tillbaks till att helhet-
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en ar mer vard &n summan av delarna, aven da detta kan verka omojligt till en borjan.
Att dela pa resurser betyder att man tillsammans inom distributionskedjan investerar i
fysiskt material, som gynnar flera parter i kedjan, gemensam infrastruktur eller tek-
nologi. Att dela pa kunskap betyder att parterna tillsammans utvecklar ett battre forsta-
ende for marknaden och genom detta blir mer konkurrenskraftiga pa marknaden. (Cao
etal. 2010)

Fordelarna med SCC eller varfor man blir mer konkurrenskraftig pa marknaden genom
att vara en del av en stark distributionskedja ar att man tillsammans kan na storre mal
och klara av svarare utmaningar an nagot av foretagen hade klarat pa egen hand. Detta
forklarar alltsa varfor helheten av kedjan ar stérre an summan av dess enskilda med-
lemmar. Nyttan blir storre for alla foretag i kedjan och motgangar kan delas upp pa ked-
jan sa ingen behover bara hela bordan. Konkreta exempel pa den nytta man kan fa av ett
lyckat samarbete &r t.ex. lagre driftkostnader da man skoter processer pa det kostnadsef-
fektivaste sattet; battre beslutsfattande och hojd vinst genom att ha ratt resurser pa ratt
plats och anvanda dessa pa ratt satt genom kedjan. Ofta ser man dock inte resultat gen-
ast utan samarbetet ar ett mera langsiktigt projekt. Det ar dock bevisat att genom ett gott
samarbete inom distributionskedjan blir enskilda foretag starkare och nar sina finansi-

ella mal i hogre grad &n deras konkurrenter. (Cao et al. 2010)

2.9 SWOT Analys

Akronymen SWOT kommer fran engelskans ord for styrkor, svagheter, mojligheter och
hot. En Swot analys ar analysen av forskning kring interna och externa delar som pa-
verkar den strategiska delen av ett foretag. Analysen hjalper till att kartlagga om man ar
pa vag at ratt hall med tanke pa bade externa mojligheter och hot samt interna styrkor
och svagheter. Swot analyser gors ofta som figurer eller matriser dar man kategoriserar
olika relevanta omraden inom organisationer, samarbete eller andra delar av en verk-

samhet man vill analysera. (businessteacher 2011)
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3 METOD

Det héar stycket kommer att redogéra for olika alternativ av metoder som finns. Dartill

redogors det for vilka metoder som anvénts i examensarbetet.

3.1 Kvantitativ forskning

Kvantitativ forskning ar det genom tiderna mest betydande formen for foretagsekono-
misk forskning. Kvantitativ forskning har dock efter 80-talet fatt ge rum at den kvalita-
tiva metoden att forska. Nedan redogors for vad kvantitativ forskning innebér och i se-

nare kapitel redogors det for kvalitativa metoder. (Bryman & Bell 2005 s.85)

Kvantitativ forskning baserar sig pa kvantifiering av information och data och det blir
saledes ofta fraga om att gora sa kallade survey-intervjuer eller strukturerad observation
dar man i survey-intervjuer har en klar struktur och féardiga svarsalternativ for dem som
svarar. Man skall samla s& mycket data som majligt, sa att man kan dra en giltig slutsats
av resultatet. Mycket data, manga svar pa en survey eller manga strukturerade observat-
ioner genererar battre resultat an lite data o.s.v. Viktiga fragor att tinka pa i en kvantita-
tiv forskning ar, att man framskrider i kronologisk ordning fran att utforma en hypotes
baserad pa teori, till att gora en undersokningsdesign och utforma matt o.s.v. dnda till att
bearbeta de data man fatt in och sedan basera sina slutsatser pa analysen av data. (Bry-
man & Bell 2005 s.86)

3.2 Kvalitativ forskning

Kvalitativ forskning ar en forskningsmetod som mycket mer an den kvantitativa meto-
den fokuserar pa ord och kvalitet framom siffror och kvantitet. Man skall genom kvali-
tativ forskning kunna dra en slutsats fran den empiriska undersokningen man gjort. Till
skillnad fran den kvantitativa forskningen dar man formar slutsatsen pa basen av siffror
och data som ar rétt exakta, finns det i kvalitativ forskning utrymme for tolkning. Hér
blir det dock viktigare att man har en relevant problemformulering, véljer relevanta un-
dersokspersoner och far relevanta data fran dessa och fran andra kéllor samt att man har
en god teoretisk grund for sitt arbete. (Bryman & Bell 2005 s297-299)
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Kvalitativa forskningar baserar sig ofta pa intervjuer och man kan konstatera att det
finns tva olika sorter av kvalitativa intervjuer: De ostrukturerade och de semi-
strukturerade. Vid en ostrukturerad intervju kan det finnas en enda fraga, eller ett tema
som tas upp och sedan stélls féljdfragor spontant for att styra intervjun dit forskaren vill
att den skall styras. Medan det i en semistrukturerad intervju finns flera teman som man
vill gd igenom och darmed féasta mindre fokus pa foljdfragor. Det finns dock alltid vid
en kvalitativ intervju utrymme for flexibilitet och den som blir intervjuad kan fa nagot
sagt trots att det inte direkt fragas efter det i frageguiden. Fokus ligger i bada fallen pa
att na den intervjuade pa djupet, och inte bara fa information av denna. Ocksa den inter-
vjuades egna asikter och sociala uppfattning av situationen eller amnet man fokuserar
pa ar av betydelse. Intervjuguiden kan i dessa fall mer se ut som en minneslista dver
teman som skall behandlas under intervjun an specifika fragor som skall stallas. (Bry-
man & Bell 2005 s.360-369)

Etnografi och deltagande observationer &r ett annat sétt att utfora en kvalitativ forskning
och denna kombineras dven ofta med kvalitativa intervjuer for att man skall fa en mer
komplett bild eller en evaluering av observationerna. En etnograf ar alltsa den som ut-
forskar och observerar en miljo pa plats antingen som observator eller som deltagare
eller som en blandning av dessa. Dartill kan en etnograf vara éppen med forskningen
och observationerna eller ddlja dessa for organisationen och miljon man befinner sig i.
Man kan &ven beskriva tre olika roller som etnografen kan ha vid forskning i en organi-

sation och dessa ar:

e Konsulten, en kompetent och kunnig person som organisationens ledning kan
lita pa och som far tilltrade till foretaget i utbyte mot information och rapporte-
ring.

e Larlingen, en ofarlig, naiv och charmig yngre person som emot arbete far till-
trade till organisationen.

e FoOrtrogen, en mogen och trovardig person som kan lyssna pa manniskors pro-

blem och far tilltrade i utbyte mot terapi eller dylikt.
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Av de har beskrivningarna pa en etnograf kan man sammanfatta att det finns en del
olika satt som man kan utfora en deltagande observation pa. Man kan vara dold eller
Oppen, deltagande eller observatdér och man kan ta en av rollerna for etnografisk forsk-

ning inom organisationer.

3.3 Val av metod

Det har arbetet baseras pa kvalitativa intervjuer och pa medverkande observationer i
form av att man som en fullstandigt deltagande etnograf med rollen som larling har del-
tagit i det dagliga arbetet och styrandet av lastningen pa foretaget. Man ar enligt, Bry-
man & Bell 2005, en kvalificerad etnografisk larling om man ar ung, ofarlig och char-
mig och visar att man &r nyttig for organisationen. Valet av metoden ar naturligt da jag
(forfattaren) har jobbat i foretaget under en langre tid och intervjuerna har varit nédvan-
diga da de ger ett storre perspektiv pa samarbetet och dessutom nar man upp till en
hogre niva dar beslut fattas och man har ett béttre grepp pa samarbetet mellan foretagen
och den utgaende logistiken som helhet. All information gallande uppdragsgivaren har
fatts fran den intervjuade logistikchefen och genom information som samlats fran etno-
grafin under aren som anstélld, samt fran hemsidorna. Fran transportoren har informat-
ion endast fatts fran intervjun med agaren och fran hemsidorna. Intervjuer har gjort forst
for att samla information och senare i evalueringssyfte. | bilagorna finns frageguiden till
intervjuerna. Intervjuerna har inte bandats, utan anteckningar har gjorts och dessa har
fatt de intervjuades godkannande. (Bryman & Bell 2005 s.346)

4 EMPIRI

4.1 Bakgrund

Det har stycket kommer att behandla foretagen, deras historia och historian om samar-

betet sa att lasaren skall fa en béttre insyn i situationen som kommer att behandlas.
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Verkzamhet Distribution

Figure 4, Distributionskedjan arbetets omrade (Christopher 2011 s.24)

| det hér arbetet kommer den upplysta delen | figur 4 att behandlas och saledes kommer
inte distributionskedjan utan den utgdende logistiken samt samarbetet med transporto-

ren att vara central.

4.1.1 Celsa steel service

Celsa steel service har tidigare jobbat under savéal namnet Fundia som under Ovako och
koptes ar 2006 av spanska staljatten Celsa steel service. Man har en historia som vals-
verk i Aminnefors dar man valsade sitt eget armeringsjarn och dar man sedan sélde
stora mangder i taget at sina kunder. Det handlade ofta om hela kvartalsbehov i taget
och dver 70 % av frakten transporterades pa jarnvag. Valsverket och smaltverket lades
ner i slutet av 70-talet och man har efter det borjat importera varor fran utlandet till
Skuru hamn som ar beldgen intill fabriken. (Dick Skogberg 2012 A, Uppslagsverket
Aminnefors 2012)

Man gjorde vid mitten pa 80-talet ett beslut att slopa de stora lagren hos kunderna och
istallet erbjuda dem en snabb leveranstid av fardigvaror. Pa detta viset slapp kunderna
allt det bundna kapitalet och Celsa tryggade efterfragan pa sina varor. Det har kravde
dock ett bra samarbete med en transportfirma vilken kom att bli MHL-trans eller dava-
rande Tenala transport. (Skogberg 2012 A)

Celsa berattar pa foretagets hemsidor att deras logistik ar till for att minska lagren pa
kundens arbetsplats och man har som mal att ha njda kunder. (Celsa Finland 2012)

23



4.1.2 MHL trans

MHL ér ett transportforetag som borjade sin verksamhet ar 1946 under namnet Tenala
transport Kb. Man har bl.a. kort propps, sockerbetor, séd, tra, stock, ost 0.s.v. Ar 1961
borjade samarbetet med nuvarande Celsa steel service och ar 1993 grundades Aktiebo-
laget MHL trans som i dagens lage skoter all transport. Magnus och Hakan Lindgren ar
i dagens lage aktiva i foretaget som de tog dver ar 2007. De har bada jobbat i foretaget
sedan de fatt korkort och Magnus Lindgren ar idag den som skoter om planeringen av
transporterna och merparten av samarbetet med Celsa Steel service. | dagens lage ser
man Celsa som en baskund och bland alla kunder man har, lagger man ner mest tid pa
samarbetet med Celsa. (MHL-trans historia 2011)

MHL har for tillfallet 19 egna bilar och kan via samarbete med andra liknande trans-
portforetag vid behov fa ungefar lika manga bilar till i sin tjanst under loppet av en dag.
Av dessa ar mellan 25 % och 100 % dagligen engagerade av Celsas transporter bero-
ende pa sasongen och den dagliga efterfragan pa transporter. De hér bilarna och slap-
vagnskombinationerna alla har en kapacitet pa 33 — 40 ton och man kor alltsa alltid med
en kombination som totalt har 4 — 8 axlar, se tabell 1. D& man borjade kora for Celsa
gjorde man det tillsammans med ett annat foretag vid namn Wendelin av vilka man se-
nare kopte en bil och fortsatte som Celsas enda transportdr i samband med att Wendelin

avlutade sin verksamhet. (Lindgren 2012)

MHL ser sig sjalv som en transportor och som ett akeri med ett nagot storre utbud pa
tjanster an de traditionella akerierna. Man &r ingen speditor men man ar inte ovan med
att transportera varor utomland eller utanfér EU helt pa egen hand. Da det kommer till
Celsa ar man anlitad som en vanlig transportér men dven hér skdter man lite mer &n
vanliga transportérer, utan att anda svara for fullt sa mycket som en 3PL spelare skulle

gora.
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Figure 5, 3PL - vad MHL skoter(Tezuka 2011)

Figur 5 visar i stort vad MHL skéter om, vilket inkluderar, transporter bade fysiskt med
egna och andras bilar och kundkontakten da det galler transporterna. Med nagra undan-
tag skoter man inte transport vid inkop eller nagon logistisk verksamhet eller kundkon-

takt vid inkop.

4.1.3 Samarbetet mellan féretagen, priser och rutiner

Som det redan framkommit har Celsa och MHL samarbetat en lang tid och samma per-
soner har skott om kontakten och storsta delen av samarbetet i ett tiotal ar. Till de
storsta forandringarna och milstolparna i samarbetet kan man se en revolution i prissatt-
ningen samt tiden da man Gvergick fran att ssmmanstalla en hel veckas kérningar pa en
och samma lista till att borja med en lista per dag, fig. 6. Man ser aven utvecklingen i
teknologi och sérskilt mobiltelefonens ibruktagande som en milstolpe. Efter denna upp-
finning kunde alla nas nar som helst och det blev plotsligt mer hektiskt att jobba med
transporter. Samtidigt blev det mojligt att ringa och kalla tillbaks en chauffor ifall att en
del av en bestéllning blivit kvar pa golvet i fabriken eller ifall en transport andrats av
nagon orsak. Listan som nufortiden kan andras och uppdateras flera ganger per dag har
ett visst schema och tider da den skall behandlas av olika personer. Figur 6 visar hur
den har listan borde bollas fram och tillbaka mellan foretagen. (Lindgren 2012, Skog-
berg 2012 A)
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CELSA MHL
1. 16:00:00
2. 8:00:00
4, 12:00:00 12:00:00 3.

Figure 6, transportlistans schema (Skogberg 2012 A)

Forklaringar for momenten i figur 6:

1. Listan med bestéllningar som skall transporteras skickas till MHL da kontors-
personalen avslutar dagen

2. Uppdaterad Lista skickas fran Celsa till MHL da& kontorspersonalen borjar da-
gen for att alla skall ha samma information

3. Listan med information om morgondagens transporter skickas i sin helhet fran
MHL till Celsa. Listan borde inte &ndras efter detta.

4. Transportplaneraren pa Celsa forbereder bestdllningarna genom att fardigt
kombinera, printa ut plockningslistor och kontrollera att bestallningarna &r far-

diga for transport

Detta ar alltsa hur det borde ga till enligt dverenskommelserna. (Skogberg 2012 A)

Dé det kommer till prisséttningen av transporterna har man tva olika sorter av produkter

pa Celsa:

e lagervaror, varor som saljs vidare pa samma satt som de kopts in
e Foradlade varor, sddana varor som bojts, svetsats, klippts eller pa annat sétt for-

adlats enligt kundens behov.

De forstnamnda séljs oftast i stora méangder som véager mycket och det lonar sig alltsa
for bada foretagen att kora med sa mycket som majligt, oftast kring 33 ton, av denna
vara. Den sistndmnda har en fast kilometerersattning som ar oberoende av vikt, ef-

tersom det &r svart att avgora hur mycket som ryms pa en bil. Av vissa varor kan det
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rymmas ca 5 ton, medan andra féradlade varor har sa hog densitet att man dven har kan
transportera hela 33 ton. Allt beror pa hur mycket luft man transporterar, alltsa hur hég
densitet varorna har. Det forefaller sjalvklart att det for transportoren lonar sig att aka
med sa latt last som majligt av dessa varor, medan Celsa saklart vill att man alltid skall
packa bilen sa full som majligt och vid tillfalle blanda lagervaror med foradlade varor
(priset enligt vikt som for lagervaror for allt som &r pd) sa att varorna sa effektivt som
mojligt distribueras till kunderna och lamnar fabriken s kostnadseffektivt som maijligt.
Foretagen har aven fobundit sig till Statistikcentralens index 6ver transportkostnader sa

att om indexet stiger sa stiger ocksa transportpriserna och tvartom. (Skogberg 2012 A)

Foljande figurer ar ett exempel pa varfor det skulle I6na sig for bada foretagen att

blanda varor fran lagergrupperna vid en transport pa ca.70 km (siffrorna ar riktgivande

A.
>Lagewamr> 20ton »70km ) 200€ >
A.+B.
> Blandat > 28 ton>>70 km>> 300€ >
>Fér£,',ade> 8ton »70km ) 200€ )

Figure 7, Transporter (Skogberg 2012 A),

inte dkta):

Figur 7 visar alltsa hur tva transporter kunde bli en om man kan kombinera de olika
produktgrupperna A och B. A visar hur en transport med lagervaror kan se ut ensam
medan B visar hur en transport med foradlade varor ibland kan se ut ensam. A+B visar
hur det alltid borde se ut och visar att i exemplet (som inte har dkta priser) kunde man
spara 100€ och en bil till en annan transport for transportéren. Det finns saklart inte all-
tid tillfalle till detta p.g.a. fa bestéllningar med samma destination eller produkter som
fysiskt inte passar att transportera tillsammans men oftast ar a&nda orsaken att man gor
som man tidigare gjort och helt enkelt &r blind for att kéra sahar om inte logistikchefen
rakar papeka om saken. Som sagt har denna dock inte tid att Gvervaka detta 16 timmar
per dag. Slutsatsen vi kan dra av detta &r alltsa att bada foretagen gynnas da Celsa beta-

lar mindre per ton som transporterats och MHL gynnas da en bil kan anvandas till nagot
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annat som producerar mer omséttning dn 100€. Lastningstiderna forlangs totalt med
hogst en halv timme da den blandade transporten véljs istallet for de tva andra lastning-
arna kombinerat. (Skogberg 2012 A)

4.1.4 Planering av transporterna

Foretagens samarbete har format arbetsfordelningen som finns i dagens lage. Fran in-
tervjuerna med bada foretagen har det framkommit att MHL skoter en stor del om inte
hela planeringen av transporterna fran Celsa till slutkunden. Detta har blivit naturligt da
MHL lart kdnna Celsas kunder och man pa MHL kan skryta med att veta mycket om

kundernas rutiner, bestéllningsbeteende och deras infrastruktur.

Det ar saklart inget fel pa att transportoren vill vara involverad eller att all planering
som MHL gor for Celsa ar jobb som man da sjélv inte behéver gora. Trots detta finns
det ett behov av att veta vad som forsiggar. Celsas behov &r att veta exakt vad man beta-
lar for och att ha tryggheten av att om nagot skulle handa, en olycka eller vad som helst,
sa att inte MHL langre klarar av eller vill skéta planeringen eller éver huvud taget kan
vara Celsas transportor langre, sa finns det ndgon sort av kunskap om hur detta har skots
eller skall skétas inom Celsa. Anvander man sig av nagot som liknar Clarke & Wrights
modell, figur 2, eller finns det ndgot annat som &r mest passande for den har typen av

transporter?

| dagens ldage fungerar det sa att transportoren berattar hur det skall vara, hur en dags
transporter ser ut. Man skickar alltsa listan, fig.4, dar det framkommer vilka bestall-
ningar som transporteras med vilka bilar och vad som kombineras och inte kombineras
och ingen ifragasdtter eller funderar pa varfor man gor pa det hér viset. Den enda som
staller nagra fragor eller krav ar logistikchefen sjalv och man kan inte i langden forvanta
sig att en person i chefsposition skall ha tid att 6vervaka en lista pa tio till tjugo trans-

porter per dag.

Man kan alltsa konstatera att trots att det ar positivt att transportdren skoter planering
och kundkontakten sa finns det ett behov av att aterfora en del av kunskapen tillbaka till

Celsa och att borja samarbeta mera med transportdren istéllet for att bara lyda.
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4.2 Samarbete inom distributionskedjan mellan kund och leve-

rantor av transporter (SCC)

For att fa ett battre perspektiv pa hur forhallandet mellan Celsa Steel service och MHL
trans ser ut kommer empirin att borja med en kartldggning av samarbetet inom distribut-

ionskedjan dar bada parterna fatt svara pa fragor géllande teorin om SCC.

Samarbetet mellan MHL och Celsa baseras réatt langt pa tillit mellan foretagen. Man
litar pa att den andra parten skoter sig enligt Gverenskommelser och kanner i bada par-
ternas fall att det &r mer som att jobba med vanner och bekanta an att jobba med ett ut-
omstaende foretag. Samarbetet har fortgatt sa lange som de bada foretagen har fungerat
som de gor idag, dvs. sedan produkterna och kunderna har varit de samma som nu.
Detta betyder att man sedan bérjan pa 80-talet samarbetet och delvis jobbat med samma
personer da det kommer till det intima samarbetet foretagen emellan. Gallande SCC har

foljande slutsatser dragits.

Samma chefer i bada foretagen har sett till att samarbetet fungerar sa som det gor idag.
Man har klart uppgjorda spelregler som skall foljas av bada parterna och det avgors i
varje fall av forseningar och bristfélliga leveranser vem som bér ansvaret for det skedda.
Man delar inte pa nagot vis pa vinster utan ser det mera s, att 6kad forsaljning ger mer
omsattning at bada foretagen. Riskerna och kostnaderna har klara adresser och man de-

lar inte heller dessa pa nagot satt mellan foretagen.

Information delar man ofta fritt och transportéren har fri tillgang till all personal som
har nagonting med transporter att géra. Man delar information om framtida efterfragan
och om relevant information inom branschen fritt och vill tillsammans klara av att vara

punktliga och leverera varorna till kunderna pa ett effektivt satt.

Alla beslut som tas inom logistiken och transporter av varor gors i princip av bada fore-
tagen tillsammans. Nya produkter, nya rutter och nya standarder for leveranser tas alltid
upp till diskussion med transportéren och dennes ord véger tungt i Celsas beslutfat-

tande. Genom deltagande observationer har det framkommit att om man betraktar det ur
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den andra synvinkeln géllande beslutsfattandet om transporter, sa har MHL mycket fria
hander och man styrs endast av tillfalliga papekanden fran logistikchefen pa Celsa.

Det finns inte ndgon fordelning av resurser foretagen emellan utan oftast da det galler
nya investeringar skoter Celsa sina egna investeringar och MHL sina egna och sa tar
man betalt av varandra ifall nagon anvander eller har nytta av investeringen. En viss
tendens att lana personal speciellt fran MHL till Celsa finns da det galler interna frakter
eller lastningar som chaufforerna klarar av pa egen hand. Dessa fakturerar man dock
Celsa for i efterhand och man kan saledes inte se pa det som ett lan utan snarare som en
transaktion.

Kunskapen foretagen emellan flodar sa fritt det & mojligt. MHL sitter pa massiv kun-
skap da det galler frakter av just Celsas varor som knappast nagon inom Celsa vet nagot
om. MHL vet hur kundernas gardar ser ut, deras rutiner 0.s.v. det finns alltsa mycket
information i MHL som ingen kommer sig for att fraga efter men som anda ar mycket
viktig da det galler kundkontakter och tillfredsstallandet av kundernas behov. Det vik-
tiga vid delning av kunskap i det hér specifika fallet &r dock att ingen av parterna haller
inne med nagon information fran den andra. Om man fragar sa far man svar. Podngen &r
att det finns mycket information och mycket kunskap om Celsa i MHL som kanske
smaningom borde fas tillbaka in i Celsa med tanke pa att samma personer inte for alltid

kommer att styra i foretagen.

Man delar alltsa inte pa vinster, risker eller kostnader och heller inte pa resurser. Det
man dock anser sig dela fritt &r information, kunskap och beslutsfattande. Det ar kun-
skapen som &r den besvarligaste biten eftersom det finns otroligt mycket tyst kunskap
speciellt hos transportéren som borde fordelas allt jamnare foretagen emellan.

Man kan alltsa saga att enligt parternas egna asikter uppfyller de halften av kraven for
att vara i ett fullt samarbetande relation till varandra. Man samarbetar alltsa mycket
garna da det kommer till information, kunskap och man har stor tillit for varandra i bada
foretagen. Dartill kan slutsatsen dras att da det kommer till resurser, kapital och investe-
ringar samt delandet av ansvar, vinster och forluster sa haller man sig till filosofin att

den som fororsakar nagot far betalt eller betalar for det sjalv.
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For att fa ett battre perspektiv pa hur bra man passar in i teorin har féljande gradering

gjorts pa de fem punkterna som tagits upp:

& omraden i samarbetet (SCC) B2 stammer inte Bl Stammer delvis B Stammer helt k&
A. information delas mellan féretagen X

B. beslutsfattandet &r synkroniserat X

C. man delar pa kostnader, risker och vinster X

D. Man delar pa resurser X

E. Man delar kunskap X )

Table 3, Gradering av delomraden inom SCC

Graderingen av delarna fran samarbetet inom distributionskedjan (SCC) ar baserade pa
svaren fran intervjuerna och de hjalper till i processen att kartlagga samarbetet kring den
utgaende logistiken pa Celsa steel service genom att visa hur samarbetet fungerar.

IBd Omraden utanfor samarbetet Bl lagrisk B  finnsrisk B hog risk

F. risk for Sjukdomar som forsvagar samarbetet X

G. risk for andra transportdrer/béttre offerter X

H. risk for ny storkund for transportéren X

. risk for lagkonjunktur X

J. risk for hdgkonjunktur X )

Table 4, Risker utanfor samarbetet (SCC)

En sammanstallning av de risker som pa nagot satt kunde paverka samarbetet finns
ovan i tabell 4. Dessa ar externa risker som man kanske inte direkt kan vara férberedd

pa men som det &r bra att halla i tanke.

Det finns alltid risker for att nagon sager upp sig eller att nagon central person i samar-
betet insjuknar (F tabell 4). Dartill kan det forekomma att ndgon part skaffar sig en ny
samarbetspartner som tar upp mer tid eller i vérsta fall ersatter den gamla partnern (G
och H tabell 4). En tredje risk ar vad man gor om efterfragan okar eller sjunker kraftigt.
Kanske nagot av féretagen inte klarar av en negativ férandring och gar i konkurs eller

inte klarar av den 6kade efterfragan. (I och J tabell 4)

Om man dartill gor en SWOT analys som identifierar styrkor (Strengths), svagheter
(Weaknesses), mojligheter (Opportunities) samt hot (threats) for eller mot samarbetet

skulle den se ut som foljer:
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Hjélper till att na malet Hindrar att na malet

Infernt Styrkor Svagheter
A,BochE C och D
Externt Mojligheter Hot
J F,G,Hochl

Table 5, SWOT analys av SCC mellan foretagen (businessteacher 2011)

Tabell 5 baserar sig pa punkterna A — E fran tabell 3 och F — J fran tabell 4. Det bor pa-
pekas att analysen inte direkt & en analys for Fabriken eller for Transportéren utan
SWOT analysen har gjorts pa basen av samarbetet parterna emellan och malet skall
darmed ses som ett lyckat samarbete.

Genom att géra en SWOT analys far man fram styrkor inom samarbetet som héar ar de-
landet av information, synkroniserandet av beslutsfattandet och delandet av kunskap.
Dessa bor bearbetas &nnu mer och goras starkare for att samarbetet skall ma battre. Dar-
till far vi fram svagheter inom samarbetet som enligt teorin och graderingen ar att man
inte delar pa resurser och inte delar pa ndgon vinst, forlust eller risker. Man bor ta vara
pa det samarbetet man har foretagen emellan. Bada foretagen véxer genom samarbetet
och man bor starka forhallandet och anvéanda styrkor och moéjligheter till sin fordel och
forsoka vanda svagheter sa att de ocksa kunde bli styrkor for samarbetet i framtiden.
Kanske det finns nagot satt att géra gemensamma investeringar och dela pa vinster, for-
luster och risker i framtiden for att forstarka samarbetet mellan transportér och kund i

distributionskedjan.

Da samarbetet enligt bada parterna idag mar bra, kan vi dra slutsatsen att vi just nu be-
finner oss i ett noll-lage. Allt som forbéattras fran och med nu ar plus och om nagot for-
samras sjunker samarbetets varde. Malet med den har delen blir alltsa att langsiktigt
hoja pa vardet av de interna delarna och bli medveten om de externa hoten och méjlig-

heterna. Da blir bada parterna starkare individuellt genom att ha ett starkt samarbete.
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4.3 Problem i den utgaende logistiken

Det finns flera utmaningar och problem hos bada parterna da det kommer till den utga-
ende logistiken. En utmaning som tagits upp fran transportorens sida ar svarigheten att
planera transporterna av de foradlade varorna eftersom det &r svart att veta hur varorna
ser ut. De kan vara raka, langa, bojda, ha hog densitet eller vara mestadels luft. Kan man
lagga varor pa varandra eller skadas de? Kan man kora den mjolkrutt (se figur 2 Clarke
& Wrights modell ams 2002) som man fran borjan tankte sig, med beaktande av vad
som maste lastas pa bilen och i vilken ordning samt var man maste gora sitt forsta loss-
ningsstopp? Det har ar fragor som uppkommer och som skulle vara enklare att hitta 16s-
ningen pa, om man fick se de fardiga bestéallningarna pa forhand. Fysiskt sett ar Trans-
portdren och Fabriken s& pass langt ifran varandra att det inte kommer i fraga att kora

fram och tillbaka for att fa se en bestéllning i sin fysiska fardiga form. (Lindgren 2012)

Ett annat problem som &ven det behandlar de foéradlade varorna ar forfarandet fore va-
rorna skall lastas pa bilen. Oftast har produktionen av varorna fardigstallts fore last-
ningen skall paborjas och ofta ar varorna i sin helhet pa plats i lagret och fardig for last-
ning vid Overenskommen tidpunkt. Men det finns undantag, och det férekommer slarv
pa den har punkten. Det finns flera exempel da allt tyder pa att produktionen av en be-
stallning ar fardig, men lastningen har inte kunnat slutforas da produkterna fortfarande
har funnits vid de maskiner i fabriken som tillverkat dem da lastningen borde pabérjas.
Skall man da vanta pa att ihopsamlingen av varorna blir fardig eller skall man leverera
den delen av bestallningen som &r fardig? Det verkar alltsa som om produktionen i fa-
briken har gjort sitt enligt planerna nér varorna &r fardiga vid tidpunkten for att last-
ningen skall paborjas. Men i sjalva verket kan det ta upp till ett skift att samla ihop pro-
dukterna som hor till en bestallning eftersom produkterna alltsa i sjalva verket finns ut-
spridda i fabriken d& lastningen skall paborjas. Ar det s att ledtiderna ar for korta, &r
man bara tidsoptimist da produktionen planeras eller vet man inte om att detta &r ett
problem? (Lindgren 2012)

Ibland maste man, som tidigare namnts, i samarbetets anda, géra sma uppoffringar for
att hela kedjan skall ma battre. Ett problem som uppkommer da man inte har sa valdigt

manga kunder i varje del av Finland &r att det ibland maste transporteras en mindre last
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nagonstans och da kan det handa att det inte finns nagon bestallning som kan kombine-
ras och som skall till samma trakter samma dag. Som transportor vill man inte kéra med
en transport, lagervaror, dar man far betalt for hur manga ton man transporterar, om
man i sa fall kanske bara utnyttjar halften av bilens kapacitet. Att da vanta med att
transportera varorna tills en bra kombination dyker upp pa bekostnad av att varorna blir
forsenade ar nagot som strider mot bade Celsas och MHL:s principer och &r nagot som
inte borde fa ske. Problemet ar alltsd har att om nio av tio korningar ar mycket 16n-
samma och den dar ena kanske precis betalar tillbaka sig sjalv blir ofta bara nio kor-

ningar gjorda. (Skogberg 2012 A)

Dé& man, som redan namnts ovan, har problem med att fa bestallningar producerade i tid
och/eller inte vet hur bestallningen fysiskt kommer att se ut, uppkommer dven nésta
problem som berdor forséljarna. En forséljare som kanske inte ar sa bekant med arbetet i
fabriken vet inte att det kan handa att transporten av en bestéllning kan delas upp i tre
transporter, antingen beroende pa att bestallningen helt enkelt inte ryms i bilen eller for
att man inte hunnit producera varorna. Det hér innebéar att om man inte klarar av att ef-
fektivt kombinera bestéllningar eller om det inte finns andra bestallningar som skall at
samma hall som dessa sa har ingen kund betalat for en del av transporten. Det blir bara
en extra tjanst riktad till kunden, att man kora varorna i flera omgangar trots att kunden
endast betalat for en transport utéver priset pa sjalva varorna. Det har betyder alltsa

mindre lénsamhet och lagre vinst for bestéallningen i fraga. (Skogberg 2012 A)

Eftersom MHL skoter en stor del av kontakten med kunderna och organiserandet av
mottagningen av varor hos kunderna, kan det ocksa handa att MHL flyttar en transport
framat pa kundens begdran. Vissa transporter forutsétter att ocksa att det finns kranar
och personal pa plats, som bestalls specifikt for att ta emot Celsas varor och som kostar
mycket att ha pa platsen. Problemet som uppkommer &r, att om en transport flyttas
framat sa blir den inte, enligt Celsas uppféljning kord inom utsatt tid dér vinsten har be-
raknats pa basen av detta. Det har gor i sin tur det att da ledningsgruppen gar igenom
forsenade transporter kommer procenten att vara mycket hogre an vad den skulle be-
hova vara. Kommunikationen brister alltsd har och som resultat far man en bristfallig

uppfoljning som vacker oro hos ledningen. (Skogberg 2012 A)
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Om man sammanfattar problemen och utmaningarna som uppkommit fran intervjuerna

far vi en lista pa utmaningar som ser ut som féljer:

Volym, hur manga ton ryms pa en bil/last
Schema, kan leveransen paborjas pa utsatt tid
Péalitlighet, Aven lite simre” korningar méaste skotas i tid

Optimering, Fler transporter da kunden endast betalat for en

moow>»

Kvalitetsuppfdljning, omedelbar uppféljning vid férandringar

Ovan visas alltsa en sammanfattning av utmaningar och problem i den utgaende logisti-

ken vilka framkommit under intervjuerna med de bada foretagen.

Fran den deltagande observationen har en del andra iakttaganden gjorts angaende pro-
blemen i samarbetet och i den utgaende logistiken. Fran borjan var idén till det har arbe-
tet att hitta ett alternativt prissattningssystem foretagen emellan dd man genom detta
kunde fa transportoren att kombinera och optimera kérningarna med hjalp av en morot i
rena pengar. Ett system som skulle ge mer pengar at transportéren om denne blandar,
optimerar och transporterar varorna pa det mest sparsamma sattet for fabriken. Det har
ar fortfarande en bra tanke men det kan handa sig att man maste hitta en annan sort av
morot i pengaform da det 1) behdvs en fast taxa pa foradlade varor da det lika bra kan
ligga i Celsas intresse att leverera en liten bestéllning till en viktig kund (Transportoren
skulle inte ha nagot intresse av att transportera bara 1 ton en lang vag om man fick
mycket mindre betalt for detta &n for 30 ton); 2) skulle ta mer tid och resurser &n ett
kandidatarbete att utforma ett nytt system; 3) var en av milstolparna och styrkorna i
samarbetet att ha utformat det system som man anvander idag och som bada parterna ar
ndjda med.

Dartill har en observation angaende de anstélldas installning till nya rutiner, lastningar
som tar langre tid att géra och kanske &r jobbigare &n andra 0.s.v. dven gjorts och det
har vackt fragan varfor man dr sa negativt installd till detta. Kan det handa att man inte
forstar varfor man skall lasta pa ett visst satt, varfor man borde anstranga sig lite extra
for att s3 mycket som mojligt av de foradlade varorna skall rymmas pa en transport, var-

for man skall kombinera tva varor som kanske ar lite krangliga att lasta pa varandra?
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En viktig del i fragestallningen &r ocksa hur latt det ar att Overtala transportéren att
kombinera laster och gdra saker pa det viset som Celsas ledning vill. Man maste fa hela
sin personal att dra a samma hall. Diskussioner och det att man forklarar och ser till att
personalen vet varfor man gor nagot ar har mycket viktigt. En negativ attityd smittar
annars av sig pa transportorens personal och darifran gar ryktet snabbt vidare till che-
ferna om att personalen tycker det ar jobbigt att lasta pa ett visst satt nar man alltid gjort
pa ett annat satt. Det vore darfor viktigt att omsorgsfullt och pa ett vanligt satt diskutera
mer personalen for att fa veta vad de tycker att ar bra, daligt, jobbigt eller enkelt. Om
man sedan kan kombinera detta med att forklara hur mycket man sparar pa det, eller
varfor det nya sattet gynnar firman, sa kan en helt annan miljo uppsta pa arbetsplatsen

dar man vill hjalpa Celsa att sanka kostnader och bli sa effektiva som majligt.

Ett annat problem som framkommit av intervjuerna &r att det kan finnas skal till att se
over ledtiderna. Den utgaende logistiken och dar lastningen sker ar platsen dar allt skall
vara fardigt och samlat, sa att transporten kan paborjas utan férdréjningar och utan bris-
ter. Kor transportoren ivag med en halvfardig bestéllning betyder det genast extra kost-
nader for Celsa, eftersom forséljarna séljer transporten som om den skulle levereras i en
enda bil. Detta betyder att, om vi bortser fran mojligheten att transportera andra varor i
samma bil, so kommer transportkostnaderna att fordubblas om bestéllningen kors pa tva
bilar. P& samma satt blir den tre ganger storre om bestallningen aker ivag med tre bilar
0.s.v. ( Skogberg 2010, Lindgren 2012)

Enligt Celsas hemsidor ar ledtiden alltid 10 dagar fr.o.m. att planeringen &r fardig, om
inte annat namns i kontraktet. Inom den tiden skall alltsa produkterna ha satts i produkt-
ion och man skall hinna producera varorna, samla ihop dem, lasta dem och transportera
dem. Det hander sig ganska ofta att inte alla varorna har hunnit bli samlade fran de 1-5
maskiner som producerar dem forran lastningen borde ha pabarjats och alltsa blir varor
i varsta fall kvar i fabriken eller ocksa blir lastningstiden pa tok for utdragen. Bada al-
ternativen resulterar i kostnader och onddigt anvandande av resurser fran bade transpor-
torens och Celsas sida. | det har fallet ligger har i orsaken till att varorna inte ar pa plats
i tid. Ar det i sjdlva verket s4, att ledtiderna ar for korta som regel, eller ar det sa att for-

saljarna fuskar och lovar for tidiga leveranser at sina kunder eller beror det pa att pro-
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duktionen har for mycket jobb och/eller alltid lamnar bestéliningarna till sista minuten?
(Yleiset myynti- ja toimitusehdot, 2012)
Om de utmaningar som framkommit genom observationer laggs till i listan far vi ett till-

lagg till sammanfattningen fran intervjuerna som ser ut som foljer:

F. Prissattningen
G. Kommunikation med personalen
H. Ledtiderna

Det finns darmed atta punkter som har tagits fram i den har studien och som har kart-

lagts som problem eller utmaningar och som darmed skall behandlas pa nagot sétt.

4.4 Forslag pa losningar till utmaningarna i den utgaende lo-

gistiken

Fran Celsas sida vill man alltsa pa kort sikt att planeringen av transporterna och rutiner-
na for listan, fig 6, skall féljas. For att formulera ett 16sningsforslag till nagra av punk-
terna i listan pd utmaningar/problemhar har aven andra aspekter tagits i beaktande har.
Forslaget ar alltsa att man tillfor mer resurser for samarbete med transportéren och sam-
arbetet inom distributionskedjan och pa det har viset tar tillbaka mer kunskap om plane-
ringen till Celsa. Det &r dock mycket viktigt att understryka att man inte skall ta nagot
ifrdn transportoren utan samarbetet skall forbattras och foras till en sadan niva att styr-
korna och det som nu delvis stammer, géllande samarbetet inom distributionskedjan
(SCC) mellan foretagen d.v.s. delandet av information, synkroniserandet av beslutsfat-
tandet och delandet av kunskap, skulle komma till den niva dar det alltid stammer. Detta
skulle da forverkliga det som enligt tabell 3 bor uppfyllas och som framgar som styrkor
i enlighet med SWOT analysen 6ver samarbetet mellan foretagen. Pa det har sattet kan
man Overvaka att listans rutiner haller sa langt det ar mojligt och att planeringen blir
mera langsiktig. Listan skall verkligen skickas kl.12 och da skall transportéren ha fatt
all hjalp som behovs for att kunna planera foljande dags korningar pa ett effektivt satt.
Man behover hjalpa transportoren i dennas uppdrag att stdda Celsa och genom samar-
bete vaxer man som enskilda aktorer. Det bor alltsa med andra ord finnas en person fy-
siskt i narheten av Celsas fardigvarulager som kan hjélpa till och lagga tid pa att hjalpa
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transportoren att optimera transporterna sa att bada féretagen har nytta av l6sningarna.
Ndgon som ser till att bestallningar ar fardiga att bli transporterade och som informerar
om detta, och som ger forslag pa kombinationer av lastningar da det finns majlighet till
detta 0.s.v. Den har personen skulle ocksa se till att det finns forklaringar till forsenade
transporter, t.ex. om de ar olénsamma for transportéren, om de har forskjutits pa kun-
dens begaran? eller av en annan orsak? Eftersom man inte i Celsa har tillgang till in-
formation om returtransporter och inte skulle ha tid att behandla sadan information skall
man inte lagga sig i ruttplanering och dylikt i detta skede da samarbetet fungerar sa bra
och mar sa bra som det gér. Daremot kunde man skéta en del av kontakten med kun-
derna, framforallt eftersom det i vissa fall & mer lampligt att producenten gor det an att

transportdren skdter kontakten.

Som redan konstaterats fanns det fran borjan en idé om att andra pa prissattningen mel-
lan foretagen. Men om man uppfyller alla férslagen och idéerna ovan kommer troligen
prissattningen man for narvarande foljer, att komma till sin ratta &nnu mer an den gor
idag. Darfor slopas allt fortsatt funderande och forskning kring en ny modell for pris-
sattningen och man bor istdllet koncentrera sig pa samarbetet och forberedandet av
transporter. Pa det viset ger man inte transportéren nagon orsak att avsta fran att fungera
som man pa Celsa forvéntar sig. Med ett nytt prissattningssystem skulle nya oférutsag-
bara problem kunna uppsta och eftersom inga katastrofer intraffar kontinuerligt med det
nuvarande systemet ar det bast att lata en forandring av prissattningssystemet vara en

sista utvag.

For att fa personalen mer motiverad bade pa Celsa och MHL skulle man kunna infora
en tradition dar olika personer fran personalen pa bada foretagen samlas nagra ganger i
aret for att diskutera, stalla fragor till ledningen, komma med nya idéer som tas i beak-
tande av ledningen o.s.v. Detta kunde ske som ett gemensamt méte med bastukvall ef-
terat eller som nagot annat evenemang. Ett allt for formellt intryck skulle troligen upp-
fattas som obekvamt for deltagarna och déarfér kunde motet &ga rum utanfor arbetsplat-
sen och kanske utanfoér arbetstid ocksa. Huvudsaken ar alltsa att personalen vet t.ex.
varfér man behdver kombinera laster eller dverlag varfor ledningen vill att man gor sa-
ker pa ett visst sétt. Dartill & de som jobbar med lastning dagligen sékerligen glada om
deras idéer blir horda och kanske till och med ibruktagna. Man borde &ven, da man in-
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for nya rutiner, t.ex. om man vill att ndgon skall gora pa ett nytt sétt vid en lastning
0.5.v., beratta exakt varfor eller till och med exakt hur stor nytta det har for foretaget om
man anvander sig av det nya séttet istallet for det gamla. Detta kunde eliminera ifraga-

sattandet och en dalig attityd da det handlar om att infora nya rutiner.

Ifall det ndgon gang i framtiden forefaller relevant att ta i bruk en egen transport- och
ruttplanering kunde man tanka sig att fortsatt forskning skull goras inom omradet, pa
basen av det som framkommit i denna studie. Fragor som da kan bearbetas &r Hurdan
mjukvara som kunde inforas, vad som bor tas i beaktande och hur planeringen skall op-
timeras m.m. Det samma géller for ledtiderna. En kartldggning 6ver vad som egentligen
hander fran det att forséljaren tar emot en order till det att kunden far sin produkt och
vad kostnaderna for en bestallning egentligen blir i jamférelse med vad man fakturerar

kunden for skulle har vara pa sin plats.

Ovan har nu framlagts forslag pa losningar som skulle forbattra samtliga aspekter, med
undantag for prissattningen, som kartlagts i tidigare kapitel. Dessa forslag siktar ocksa

samtliga till att utveckla samarbetet inom distributionskedjan (SCC).

Sammafattningsvis kan det alltsa séagas att man pa Celsa bor satsa pa att utvecklas da
det kommer till samarbetet inom distributionskedjan (SCC). Samarbetet ar som det ser
ut idag den absolut viktigaste delen i den utgaende logistiken och man skall se till att pa
alla plan ha ett bra samarbete med transportéren och fa allt ut av samarbetet sa lange
man kan. Som en féljd av detta borde man koncentrera mer resurser till arbetet med
transportéren nar det galler de dagliga rutinerna, och darvid forbattras den utgaende lo-

gistiken, eftersom man da:

1. Klarar av att planera transporterna i god tid

2. Hjalper till och &r transportorens informator i lagret

3. Ser till att kommunikationen forbattras tack vare battre och mer koncentrerad
kontakt med transportdren

4. Ser till att bestallningar ar fardiga fore lastningen far paborjas
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Dartill skulle personalen fa en storre betydelse och kanna sig mer delaktiga i det admi-
nistrativa arbetet genom att man aktivt skulle forklara, stalla fragor till och uppmuntra
personalen att gora jobbet sd som man vill fran Celsas sida. Detta skull ske genom mo-

ten och inofficiella traffar dar personalen kénner sig bekvam och kan tala fritt.

Man kan i framtiden forska i fragor som galler en forlangning av den har studien som

t.ex. géller ledtider och transport- och ruttplanering.

5 SLUTSATSER

Eftersom man pa Celsa har valt att arbeta med endast en leverantér av transporter och
MHL uppfyller alla 6nskningar som man pa Celsa har pa en transportor ser jag inte na-
gon anledning till att spekulera i ett utbyte av transportdr och darfoér har jag istallet valt
att forska i utvecklingen av samarbetet mellan foretagen och i hur man tillsammans kan
utveckla samarbetet och pa det har viset bli mer punktliga och ha néjdare kunder. Det
forefaller utgdende fran forskningen klart att man &r bra pa att dela kunskap, informat-
ion och garna synkroniserar beslutsfattandet. Man menar alltsa val. Om man daremot
graver lite djupare med hjalp av forskningsresultaten, sa framkommer det att det finns
saker man kan forbattra. Detta borde inte vara nagot problem da man pa bada foretagen
vill vara bra pa, och &r, oppna for att dela med sig inom dessa omraden. Det ar alltsa
den tysta kunskapen foretagen emellan som borde medvetandegdras och delas pa ett
béttre satt, och detta sker endast genom att nagon verkligen anstranger sig och tar den
tysta kunskapen till sig. Som jag redan namnde borde man alltsa lagga mer resurser pa
kommunikationen och samarbetet foretagen emellan och pa det viset se till att informat-
ionen flodar at bada hallen fortsattningsvis samt att man pa Celsa blir mer involverad i
beslutsfattandet kring de enskilda transporterna och hur kombinationen av varor och
bestéllningar sker. Man skall alltsa kortsiktigt satsa mer pa att forstarka styrkorna fran
den SWOT analys som har presenterats i detta arbete, och mer langsiktigt satsa pa de
materiella delarna som &r svagheter for samarbetet. Pa det har sattet starker man bada
foretagens stallning individuellt, genom att starka samarbetet inom distributionskedjan.

Kartlaggningen géllande delar i den utgaende logistiken som kan forbattras framgar i
den presenterade listan (A till H i empirin), som inkluderar Volym, Schema, Palitlighet,

Optimering, Kvalitetsuppfoljning, Prissattning, Kommunikation med personalen samt
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ledtiderna. Har maste man komma ihdg att utan ett starkt samarbete dar man delar in-
formation o.s.v. ar det onddigt att forsoka forbattra nagot inom punkter A till H.

Eftersom man redan har ett fungerande samarbete och har visat tecken pa att man ytter-
ligare vill forstarka samarbetet skall alltsa listan som gjorts baserat pa kartlaggningen
standigt aktualiseras.

Allting handlar sist och slutligen om att ge och ta. Om man informerar transportéren om
en bestallningsvolym och haller sig till schemat sa att produkterna ar fardiga for last-
ning da det &r planerat att lastningen skall pabdrjas, sa kan man éaven lita pa att transpor-
toren effektivt kan kombinera lastningar och saledes optimeras transporterna och den
utgaende logistiken. Om man pa Celsa satsar mer resurser pa samarbetet och kommuni-
kationen med transportéren, sa kommer kvalitetsuppfoljningen att forbattras och palit-
ligheten kommer att 6ka, da man genom planering och gemensamma beslut kan se till
att det inte finns ndgon orsak att inte kora de “lite sdémre kdrningarna”. Om man satsar
pa de har forbattringarna for att starka samarbetet fran Celsas sida borde man aven
kunna vanta sig att rutinerna fran listan med bestallningarna aven foljs sa att det blir lat-
tare att tillsammans planera. Har ar alltsa nagra exempel som kunde forbattra samarbetet

och darmed aven den totala nyttan och effektiviteten inom den utgaende logistiken.

For att annu underlatta kvalitetsuppfoljningen och kunna evaluera bristfalliga transpor-
ter, alltsa da nagon bestéllning inte kommit fram i tid eller inte levererats i sin helhet,
har jag utformat en blankett, bilaga 1, som ar enkel att fylla i och som gor klart for var
problemet uppstatt och varfor leveransen var bristfallig. Denna gar sa langt bak som till
da bestallningen lagts in i Celsas affarssystem och slutar da kunden borde ha fatt be-
stallningen. Man kartlagger med hjalp av blanketten, i efterhand, hur lang ledtiden varit,
hur lange bestallningen varit fardig fore lastningen pabdrjats, om lastningen paborjats
onddigt tidigt eller sa sent att transporten inte pa nagot satt kan hinna fram till kunden
inom utsatt tid. | kronologisk ordning gar man bakat och kollar nér bestallningen har
befunnit sig i vilka skeden i fabriken. Genom att ta i bruk den hér typen av blankett
kommer man snart att kunna kartlagga var man har de storsta problemen och vidta at-

garder pa dessa omraden for att na en sa hog kundtillfredsstallelse som mojligt.
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En nddvandig forutsattning for att den utgaende logistikens utveckling éverhuvudtaget
skall vara meningsfull ar att en kartldggning av samarbetet, samt en kontinuerlig ut-
veckling av detta, ager rum och standigt forbattras. Vi kan alltsa konstatera att utveckl-
ing foljer tva linjer: den 6verordnade utveckling av samarbetet inom distributionskedjan
(SCC), samt forst darefter den underordnade utvecklingen av den utgaende logistikens
mera tekniska forverkligande.

Man kan alltsa forbattra den utgaende logistiken genom att satsa mer pa samarbetet och
koncentrera mer resurser pa kommunikation och samarbete med transportéren och den
egna personalen och genom att borja mata i vilket skede fel uppstar i bestallningarnas
vag till slutkunden, samt komma ihag den kartlaggningen pa utmaningar och problem

som gjorts i denna forskning i det dagliga arbetet.

De atgarder som kommer att utveckla den utgaende logistiken vid Celsa Steel Services

kan alltsa sammanfattas i foljande punkter:

Vid utvecklingsarbetet bor Volymen beaktas sa att man alltid stravar till att utnyttja
hela lastningskapaciteten pa lastbilen sa ofta som majligt och sa att man kombinerar de
olika produktgrupperna da det passar. Det ar skal att ta i bruk ett klassificeringssystem
dar man kartlagger alla transporter enligt hur val de blivit fyllda med avseende pa trans-
portvolymen.
Med tanke pa Schemat infor en lastning maste rutinerna inom foretaget granskas sa, att
en bestallning sakert ar fardigstalld da lastningen skall pabdrjas. Dessutom bor transpor-
toren folja det pa forhand dverenskomna schemat som framgar av listan, figur 6, pa
transporterna, sa att det finns tid att fardigstalla bestéallningarna i Celsa.
Da det kommer till Palitlighet skall man, trots att volymen inte ar optimal, 6vervaka att
transporterna nar kunden inom utsatt tid eftersom bada foretagen stravar efter en hog
kundservice och punktlighet. Detta speciellt da det géller transporter av lagervaror som
inte nar 30 ton eller mera.
Eftersom det finns en tendens hos forséljare att salja 30 tons (full last) bestéliningar av
foradlade varor, dar kunden endast betalar for en leverans, som ofta & omdjliga att leve-
rera med bara en transport, krévs det att man Optimerar planeringen av transporterna
pa ett effektivt satt genom att man kombinerar produktgrupperna. Detta resulterar i en
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balansgang mellan volym och palitlighet samt att schemat fungerar fran bada féretagens
sida.

Kvalitetsuppféljning, som innebdr att transportéren, som ofta ar den priméra kontakten
till kunden da det galler transporter, rapporterar direkt om det pa transportérens eller
kundens begéran sker andringar i leveransplanen, eftersom uppféljningen av leverans-
sékerhet inte langre stammer om inte rapporteringen skots. Dartill bor man ta i bruk
blanketten, Bilaga 3, for att ytterligare folja upp och kartlagga i vilket skede problem
uppstar om inte leveranserna ar hos kunden i tid.

Déremot &r prissattningen inte en fraga som skall férandras som ett resultat av denna
forskning da forandringar i denna kan resultera i oforutsdgbara konsekvenser. En stor
del av den har forskningen bygger pa att man bibehaller den nuvarande prissattningen
och det kan vara skal att konstatera att prissattning alltid bor bygga pa lonsamhetskalky-
ler som foljer sina egna normer och inte baseras pa organisationsstrukturer.

Trots att det kan lata som upprepande av gamla sanningar & kommunikation med per-
sonalen av avgorande betydelse for att uppna resultat. Detta bor forverkligas dven i den
dagliga operativa verksamheten eftersom det &r sa att da alla som &r involverade i de
olika processerna av den utgaende logistiken forstar helheten och vet vilka effekter de-
ras egna insatser och andras insatser har sa kommer effektiviteten att tillta.

Dé det kommer till ledtiderna sammanfattar schemat, optimering samt volymen ovan
denna i den utstrackningen som inte avgransats for detta arbete. Inom ramen for fortsatt

forskning kunde forséljarnas samt produktionens rutiner utsattas for djupare granskning.

5.1 Evaluering av l6sningarna

Celsa Steel Service har tagit emot arbetet med 6ppna hander och man ser kartlaggning-
en av samarbetet inom distributionskedjan (SCC) och kartldggningen av utmaningarna i
den utgdende logistiken som en 6gondppnare. Man har redan anstéllt en ny medarbetare
till logistiksidan som skall skota kontakten med transportéren. Problemen som kartlagts
I arbetet kommer i stor utstrackning att hora till den nyanstalldas jobb. Dértill skall man

testa pa att ta i bruk blanketten, bilaga 3, for kvalitetsuppféljning. (Skogberg 2012 B)
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6 DISKUSSION

Grundstenen for arbetet ar teorin om distributionskedjan och speciellt den utgaende de-
len av denna som involverar den utgaende logistiken, distributionen, prissattningen samt
transport och ruttplaneringen. MHL som en hybrid mellan ett 3PL foretag och en vanlig
transportor skoter en stor del av planeringen av transporter och kontakten med kunder-
na. | empirin har jag lyft fram och forskat i satt att gora samarbetet smidigt och ta till-
baka information och kunskap till Celsa. Detta har dels skett genom en teori om samar-
bete inom distributionskedjan (SCC) och dels genom en kartlaggning av det operativa
arbetet och den utgaende logistiken som helhet. Som slutsatser har jag dragit att man
skall fortsétta utvecklas i samarbetet pa den strategiska nivan (SCC), da detta ar en for-
utséttning for att samarbetet skall vara lonsamt, samt att man skall tanka pa de delarna
som kartlagts, listan fran A-H. Konkreta forslag pa forbattringar ar att satsa mer resurser
pa samarbetet pa den operativa nivan samt att ta i bruk ett kvalitetsuppféljningssystem i
form av blanketten, bilaga 3. Viktigt ar ocksa att man borjar kommunicera mera aktivt
med personalen som arbetar inom den utgaende logistiken da detta ar centralt for att
verksamheten skall vara sa effektiv som mojligt.

| borjan av det hdr examensarbetes-projektet hade jag trott att alla problem kring den
utgaende logistiken kunde I6sas genom att forma en ny prissattningsmodell foretagen
emellan. Det blev dock allt tydligare ju mer forskning jag gjorde att detta inte var fallet.
Foljande tanke var att ta all planering av transporterna ifran MHL och bérja skéta dessa
internt i Celsa. Det har foll dock pa att man inte har kunskapen och erfarenheten som

behdvs inom Celsa.

| sjalva verket handlar det sa gott som genomgaende om kommunikation och att komma
overens. De har delarna &r centrala och uppkommer genomgaende i hela arbetet. Vare
sig det handlar om SCC, den utgaende logistiken hos Celsa eller den dagliga verksam-
heten sa handlar allt om kommunikation och hur val man kan komma &verens parterna
emellan, medarbetare emellan eller ledningen och personalen emellan. Prissattningen
och att ta planeringen ifran MHL blir alltsa har mer av en nodlosning som inte skall

andras pa forran allt annat har testats.
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Saledes kommer jag dven in pa prisoners dilemma, som behandlades i teorin, och vikten
av att ha en gemensam rost till kunden. Alla fran Celsa som kan tankas ha kontakt med
kunder samt transportforetagets representant som ar i kontakt med i princip alla kunder
man transporterar varor till maste vara pa samma sida. Om nagot gar fel skall alla er-
kdnna o.s.v. Alla gynnas av att ha samma standpunkt oberoende vad det handlar om.
For kunden ar Celsa samma sak som MHL och MHL samma sak som Celsa i manga

fall. Det har &r ndgot man maste tanka pa i det dagliga arbetet..

Vad géller framtiden for samarbetet och for Celsas utgaende logistik vill jag pAminna
om att det som man mater kan man ocksa atgarda. Darfor ar det mycket viktigt att ta i
bruk liknande blanketter som i bilaga 3. Man kan dven i fortsattningen se var man pas-
sar in i matrisen for samarbetet inom distributionskedjan (SCC) och strava till att hela
tiden utveckla samarbetet. Man bor ocksa vara medveten om de riskerna som finns for
samarbetet. Eftersom man redan anstallt en ny medarbetare till logistiksidan &r man pa
god véag i att utveckla bade den utgdende logistiken och samarbetet inom distributions-
kedjan (SCC). Vikten av att redan pa en strategisk niva strava till gott samarbete far inte
underskattas. Det ar harifran idéerna kommer och har man valjer hur forhallandet skall
se ut. Ju battre man kan samarbeta pa en strategisk och lednings niva desto mer okar

samarbetets nytta pa den operativa nivan.
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BILAGOR

Bilaga 1

Celsa Steel Service

26.10.2012

Intervju A, Dick Skogberg, Logistikchef, Celsa steel service

malet med intervjun ar att fa veta mer om samarbetet samt om dina synpunkter pa sam-
arbetet med MHL genom tiderna. Amnen som jag gérna tar upp ar:

Fraga: historia om samarbetet

Svar: Ar 1985 borjade samarbetet likna vad det &r idag. Stora skillnader &nnu d& var att
70% av varorna transporterades pa jarnvag och kunder kopte ofta varor kvartalsvis.

Man tog slutet pa 1980 talet beslutet att ta lagren ifran kunderna och dvertala kunderna
att de sparar pengar i bundet kapital om de later Celsa ha hela deras lager. Da man tidi-
gare salde ett kvartalslager till en kund som foljande kvartal kanske kopte fran ndgon
annan gick man istallet 6ver till att binda kunderna med korta leveranstider pa fardigva-
ror da det inte skulle I6na sig for dem att kopa endast 30 ton fran nagon annan leveran-
tor.

Detta har i sin tur lett till att man fatt en storre efterfragan pa lastbilstransporter som ar
mer flexibla da kunderna bestéller mindre mangder men oftare.

Nu &r det endast stérre aktorer och stérre byggen som kan importera armeringsjarn fran
utlandet till ett billigare pris.

Man hade tidigare tva transportorer (Wendelin och MHL trans) Wendelin avslutade sin
verksamhet och endast MHL fortsatte.

Fore 1996 korde man med en lista i veckan. Transportorerna fick en lista dar hela veck-
ans transporter fanns och allts skulle fraktas fore nasta lista kom.
Nu kor man med en lista om dagen dér det & meningen att transportoren far listan tva
dagar fore transporterna skall ske och Celsa far sedan en lista med de fardigt planerade
transporterna kl.12 dagen innan transporterna skall ske. Detta fungerar inte helt enligt
planerna.

Fraga: varfor blev det just MHL?

Svar: Da Wendelin inte langre var med i spelet blev det naturligt att MHL fortsatte med

transporterandet av armeringsjarn. MHL hade ratt utrustning och kunskap for att fort-
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sétta transportera Celsas varor. MHL har dessutom fortsattningsvis en konkurrenskraftig
offert och da samarbetet ar flera tiotals ar gammalt kan alla sin sak, vilket gor att last-
ningar gar smidigt.

Fraga: Fordelar och nackdelar med samarbetet

Svar: En stor fordel for Celsa ar att MHL gor mycket “gratis” jobb sa som; kontakt med
kunder, planering och MHL haller sig dven uppdaterat om produkter, produktionens
fardighet i samband med transportering och kontakt med forséljare i Celsa angaende
tider 0.s.v.

En nackdel som hanger samman med detta ar saklart att da MHL skoter sa mycket pla-
nering kan man dven fritt ”lata bli att” transportera ndgot en dag om det passar bittre att
transportera en annan dag. Man gor alltsa allt for att den egna firman skall ma bra trots
att man har deadlines som skall foljas.

Fraga: Vilka ar de storsta utmaningarna i samarbetet i dagens lage

Svar: De storsta utmaningarna i dagens lage ar att fa MHL mer samarbetsvilliga da det
galler transporter som inte gynnar dem massor. Ibland skulle det vara pa sin plats att de
bara gor som de blir sagda att gora och inte tanka pa att varje transport maste dra hem sa
mycket vinst som mojligt.

En annan utmaning ar mellan forsaljningen och MHL. Har géller det ledtiderna och for-
séljningen  av  transporterna  som en del av  hela  produkten.
ofta saljer en forsaljare nu en produkt 30ton som skulle ga pa en bil och sager at kunden
att transporten blir ca. 200€. Det hir betyder att om allt 30 ton skulle dka pa samma
gang till kunden sa skulle kunden betala for frakten i sin rakning. I sjélva verket kan det
handa att ledtiden varit sa kort att produktionen haft endast 2-3 dagar pa sig att géra far-
digt allt (30ton) och da kunden behdver sina varor eller atminstone de forsta varorna ar
ca. 6-7 ton fardigt. Eftersom MHL inte har nagon skillnad da det galler dessa varorna,
man far alltid en fast kilometer ersattning for foradlade varor, sa levereras vad som é&r
fardigt till kunden. Detta betyder att 3-4 bilar kommer att kora till kunden istéllet fér en.
Och detta kommer i sin tur att betyda att transporten egentligen blev 600-800¢€ till denna
kund om det inte rakar sig att man kombinerat varje transport pa ett mycket effektivt
satt.

Fraga: vad ser du som den storsta nyttan med samarbetet

Svar: Gratis planering, know how och chaufforernas attityd och kunnighet gallande va-
rorna och kunderna. Ofta samma kuskar till samma kunder. O.s.v..
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Fraga: skoter MHL en for stor del av kontakterna med kunderna i samband med trans-
porterna ?

Svar: Nej. Snarare kommunicerar MHL med for manga inom Celsa. Ibland borde de
tala mer och beratta mer om foéréandringar 0.s.v.

Fraga: i sa fall, hur vill du att det skall vara?

Svar: Da MHL talar med kunder och ordnar med (pa kundens begéaran eller pa
MHL:s/Celsas begaran) nya leveranstider, maste de meddela forsaljarna om andringen
sa att inte uppfdljningen om forseningar o.s.v. skiter sig. Detta skulle gora att forsening-
ar skulle vara mer séllsynta an de &r och att en del av oron for forseningar skulle elimi-
neras.

Fraga: hur har samarbetet utvecklats sedan borjan? storsta forandringar, milstolpar..
Svar: Samarbetet utvecklas hela tiden och milstolpar i utvecklingen kunde vara:

Da man gick bort fran en lista i veckan och blev mer flexibla.

Da man fick klarhet i prissattningen och skapade en omradeskarta 6ver Finland.

Fraga: hur vill du att samarbetet skall utvecklas i framtiden?

Svar: Kortsiktigt skulle det vara att fa planeringen i skick enda fran forsaljarna till
MHL:s planering

Svar: Langsiktigt att internt sk6ta mer av det jobbet som MHL skoéter idag. Dels for att
MHL kanske inte alltid kommer att klara av att skota en sa stor del av planering 0.s.v.
och dels for att fa mer kontroll

Fraga: Mar forhallandet mellan Celsa och MHL bra?

Svar: Forhallandet mar sa bra som det kan ma. Moten gar i annan ton an de skulle med
nagon annan och man kan prata 6ppet om det mesta. Mera som ett forhallande &n trans-
aktioner.

Fraga: har Celsa och MHL gemensamma mal?

Svar: Absolut. Bada foretagen gynnas av alla beslut, & en kund nojd med Celsa ar den
ofta n6jd me MHL och tvartom.

Fraga: kan du tanka dig att gora ett beslut gallande transporter som gynnar MHL mer an
Celsa? i alla fall kortsiktigt sett om detta betyder att samarbetet starks?

Svar: Sa lange det finns nagot gott i det for Celsa ocksa, man kan inte bjuda pa nagot.
Fraga: Kan du i sa fall vanta dig att MHL gor samma for Celsa?

Svar: Inte sa lange det r bort fran MHL

Fraga: Gor ni gemensamma beslut
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Svar: Absolut, MHL kontaktas alltid vid konsideration av nya kunder och nya varor.
Transporterna ar en stor del av det mesta.

Fraga: Delar ni pa nagot satt pa kostnader, risker och vinster?

Svar: Inte alls. Manges forsakring tacker alla risker. Kostnader och vinster delas inte
utan det tas alltid reda pa vem som bar ansvaret for vad.

Fraga: Har ni nagonsin gjort en gemensam investering eller anser du att ni delar pa re-
surser pa nagot satt?

Svar: Inte direkt, men det skulle finnas intresse fran celsas sida om det sa behovs.

Fraga: Delar ni pa kunskap (som hor till transporter och logistik?)

Svar: Kunskap delas helt fritt och halls inte som ett ess i rockdrmen fran nagonderas
sida. Det kanns som om man kan lita pa detta. Alla gynnas mer av att veta om saker an
om nagot halls i skuggan

Fraga: Vem annan skulle kunna vara leverantor av transporter?

Svar: Manga mindre leverantorer forsoker ofta sla sig in och fa en del av transporterna
eller alla. Offerter skickas ofta fran bade mindre och storre foretag men kunskapen och
resurserna saknas ofta for att kunna kokurrera med MHL.

Fraga: Har ni nagonsin tankt pa att ha fler an en leverantor?

Svar: JA. Direkt om inte MHL skulle skota sa mycket planering och kundkontakt sa
skulle man ha flera transportorer sa att man bara kunde ringa och saga hur manga bilar
man behdver av vem. Och anvéanda den transportoren till den produkten som passar bast
och ar formanligast for det.

Fraga: Finns det nagot i 1T-vdg som kunde gynna samarbetet?

Svar: Inte just nu. Isafall for MHL att tanka pa.
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Bilaga 2

intervju MHL

26.10.2012

Magnus Lindgren, MHL trans

malet med intervjun ar att fa veta mer om samarbetet samt om dina synpunkter pa sam-
arbetet med Celsa genom tiderna. Amnen som jag gérna tar upp ar:

Fraga: Beatta om MHL trans

Svar: Tva firmor, Tenala transport Kb som fakturerar alla kunder och MHL trans (ak-
tiebolag) som endast fakturerar Tenala transport Kb.

19 Bilar och 19 heltidsanstallda chaufférer, kan ha upp till 20 bilar med Lindgrens
transporter pa som inte dras av deras bilar, mycket samarbeten med andra inom bran-
schen.

6 inhoppare for semestrar 0.S.v.

2 verkstadsarbetare

4 kontorsarbetare, alla heter Lindgren i efternamn

Minst 5 av dessa bilar kor for Celsa dagligen och ibland alla bilar plus nagra till.

Man ager dven Hango logistik som skoter container transporter, harifran lanar man aven
bilar ibland till Celsas transporter.

Fraga: historia om samarbetet

Svar: Borjade kring 1970 och i borjan pa 80 talet har samma personer skétt uppgifterna
som skoter dem idag. Skottes tillsammans med Wendelin tidigare och sedan kdpte man
en av Wendelins bilar och tog 6ver hela transportnatet.

Fraga: varfor blev det just Celsa?

Svar: MHL har jobbat med och jobbar fortsattningsvis med bl.a. jordbruk, att kéra kalk,
sockerbetor m.m. Celsas transporter tar dock upp mest av resursernas tid bade pa det
fysiska och pa planerings planet. Allt fran 25 % -100 % beroende pa dagen. MHL:s bi-
lar och vagnar ar gjorda for att kéra Celsas produkter och man har blivit lite av en ex-
pert pa att transportera armeringsjarn. Aktorer i branschen vet att de kan ringa till MHL
om de behdver armeringsjéarn och eller transporter av dessa eller av liknande produkter.

Fraga: Fordelar och nackdelar med samarbetet
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Svar: En nackdel &r att Celsa ar en stor firma och for att fa relevant information om
transporter av produkter kan det finnas upp till 10-15 olika personer att ringa till for att
fa rétt svar.

Den storsta fordelen har varit att man skapat ett brett kontaktnat genom hela Finland. Pa
MHL vet man vart man skall ringa ifall man behover en transport fran ostra, vastra och
norra Finland tillbaka till sédra Finland. Detta mycket tackvare samarbetet med Celsa.
Fraga: Vilka ar de storsta utmaningarna i samarbetet i dagens lage

Svar: Planeringen av Celsas transporter da det kommer till de foradlade produkterna.
Kan vara svart att veta hur varorna ser ut frn gang till gang, ar allt fardigt? Ar det langt
eller kort?

En annan utmaning ar samarbetet med forséljningen, och ledtiderna som ibland ar for
korta. Det kan komma in en bestallning samma dag som den skall vara framme ibland,
vilket inte fungerar.

Fraga: vad ser du som den storsta nyttan med samarbetet

Svar: Tryggheten att ha transporter 6ver hela aret och att ha en bas kund som man kan-
ner att man kan lita pd. Trots att det finns en uppsagningstid pa 6 manader kommer
detta troligen aldrig att behdvas. Det kdnns som att jobba med sina vanner och bekanta
istallet fOr att jobba med ett annat foretag.

Fraga: hur har samarbetet utvecklats sedan borjan? stérsta forandringar, milstolpar..
Svar: D& man gick fran en lista i veckan till att skicka en lista varje dag.

Da man borjade anvanda mobiltelefoner och det blivit mer brodska med saker och ting.
Fraga: hur vill du att samarbetet skall utvecklas i framtiden?

Svar: Mer lastningsplanering fran celsas sida. Kanske lasta fardigt olika varor eller
svara lastningar fardigt lastade pa en vagn. MHL kunde tanka sig att hjalpa till eller ha
sina arbetare med i lastningsarbetet pa heltid.

Celsa skulle garna fa vara mer forberett pa svara lastningar av foradlade varor.

Palavrar mellan foretaget dar fler &n bara ledningen skulle delta. T.ex. chaufforer, for-
séljare, produktionens forméan, expeditionens personal 0.s.v. gora detta till en vana och
rutin ca. 1 gang i manaden.

Fraga: Mar forhallandet mellan Celsa och MHL bra?

Svar: Det mar bra! Det kanns bra att jobba med Celsa

Fraga: Har Celsa och MHL gemensamma mal?
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Svar: Till gemensamma mal hor att vara punktliga och att vara bast pa sitt omrade till-
sammans. MHL vélkomnar dven nya I6sningar och kunder och jobbar for att Celsas lo-
gistiklosningar skall 16sas pa ett sa bra satt som majligt.

Fraga: Kan du tanka dig att gora ett beslut géllande transporter som gynnar Celsa mer
an MHL? i alla fall kortsiktigt sett om detta betyder att samarbetet starks?

Svar: Bara i maste situationer och i situationer som hor till kontraktet mellan féretagen.
Ett exempel ar da det kommer varor fran norge som delvis maste lossas i Lappvik for-
ran de kommer in till Skuru hamn i pojo. Dessa koror gér man i princip utan nagon som
halst vinst.
Det kommer ca. En bat varannan vecka till Pojo fran Norge.

Fraga: Kan du i sa fall vanta dig att Celsa gor samma for dig?

Svar: P& MHL tinker man sig att man kanske kan fa vissa kontrakt som lite kompiskon-
trakt med ett bra arvode tack vare att man offrar sig pa detta satt ibland.

Fraga: Gor ni gemensamma beslut

Svar: Alla beslut om nya transporter, nya strackor och transporter av nya produkter
hors av MHL forran det slutgiltiga beslutet tas. Det var dven MHL som gav ett rad om
att kdpa en “vetomestari” istéllet for en ny lastbil, dd den gamla lastbilen séldes alldeles
nyligen.

Fraga: Delar ni pa nagot satt pa kostnader, risker och vinster?

Svar: Nej! Men enligt MHL finns det foretag som sysslar med detta i liknande forhal-
landen.

Fraga: Har ni nagonsin gjort en gemensam investering eller anser du att ni delar pa re-
surser pa nagot satt?

Svar: Inte direkt nagra investeringar, men MHL brukar lana personal at Celsa nu och
da, detta betalas saklart genom fakturering mellan foretagen. Sa inte direkt.

Fraga: Delar ni pa kunskap (som hor till transporter och logistik?)

Svar: Helt fritt, ex ’vetomestarin’ ovanfor.

Fraga: Finns det nagot i IT-vag som kunde gynna samarbetet?

Svar: Tracking system kunde vara bra, dar man ser var lastbilarna ar och da de utfort
olika korningar.

Fraga: Hur skoter ni er planering?
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Svar: Skots dagligen med hjalp av google maps och erfarenhet. Inte mycket &ndrar och
det gar bra nar en och samma person gor det dag efter dag. Magnus Lindgren ,som sko-
ter detta, ser inte detta som ett jobb utan som en livsstil.

Fraga: Vad anvands for hjalpmedel?

Svar: Google maps, papper och penna, Celsas lista och sunt fornuft.
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Bilaga 3, blankett for kvalitetsuppféljning

Kvalitetsuppfoljning av bestallningar
Celsa Steel Service

Anvandare: Andreas Forsén
Datum: 22.11.2012
bestallningsnummer: 555555555
kund: Arcada

Bestallningen borde ha varit hos kunden:|Ex. (22.11.2012 kI.07.00)

egentliga tiden:

Bestallningen borde ha varit fardig for lastning:](23.11.2012)

egentliga tiden:

Bestéliningen borde ha varit fardigt producerad:|(24.11.2012)

egentliga tiden:

Bestallningen borde ha lagts i systemet|(12.11.2012)

egentliga tiden:

| vilken fas uppstod problemet:

vilka atgarder har tagits:
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Bilaga 4

Celsa Steel Service

21.11.2012

Intervju B, Dick Skogberg, logistikchef, Celsa Steel Service

Fraga: vad tycker du om SWOT analysen samt om riskernas gradering?

Svar: SWOT analysen &r precis som jag sjalv skulle se det, ocksa riskerna &r bra be-

domda.

Fraga: Beratta vad du tycker om kartlaggningen samt mina forslag pa forbattring?

Svar: Allt ser vettigt ut och det verkar vara ett bra arbete. Vad galler forslagen pa for-
battring skall vi testa pa dessa inom kort. Vi har dessutom anstallt en ny person till lo-
gistikavdelningen som kommer att arbeta som arbetsledare for expeditionen/utgaende
logistiken och som kommer att vara ansvarig for kommunikation med transportéren.
Denna kommer att ha kartlaggningen av utmaningarna fran det har arbetet i bakhuvudet
under arbetsdagen.
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