Outsourcingstrategier for industriella trakomponenter

- en fordjupad studie fran bade ett kund- och
leverantdrsperspektiv

Det finns ett tydligt 6kat fokus pa outsourcing av industriella trakomponenter i
tramanufakturledet (t.ex. dorr-, fonster- och golvtillverkare), vilket skapar mojligheter till
sagverksforetag i Sverige att bli komponentleverantorer. For detta ska komma till stand ar det
dock av stor vikt att utveckla Ionsamma affarsmodeller for att ur leverantdrens perspektiv
fanga upp outsourcingmajligheter. Baserat pa en djupgaende studie av outsourcingbeslutet
hos industriledande trdmanufakturféretag samt en breddning av outsourcingperspektivet mot
leveranttrens affarsmodell kan det konkluderas under vilka forutsattningar en 6kad
vidareforadling ar en 1onsam verksamhet som kan fanga upp kundens outsourcing:

A) Forstaelse for kundens outsourcingbeslut

Outsourcinganalysen handlar om kostnader, investeringsbehov och utvéardering av risker
(speciellt risker for inlasning och for stort leverantorsberoende). Det ar viktigt att komma ihag
att tillgangligheten av trakomponenter ar kritisk for kundens produktion som goér de mer
utsatta da: (1) komponenter som avses for outsourcing ar ofta forst in i produktionen (en
kritisk input), (2) fel kvalitet, volym eller leveransosékerhet kan stoppa kundens hela
produktion, (3) fa eller inga alternativa leverantérer som hanterar denna typ av tillverkning
som Okar beroendet om outsourcing till en leverantor. Detta stéller stora krav pa leverantoren
dar kvalitet och leveransakerhet ar lika viktigt som kostnader. Nar de studerade foretagen
analyserar inkop i allménhet och mer specifikt outsourcing &r det viktigt att potentiella
leverantorer tydligt kan visa hur de avser att till exempel hantera produktion, fléden och
kvalitetsaspekter.

B) Ta till vara pa de varden som kunden har svarighet att tillvarata

Detta kan till exempel innebéra att erbjuda kapacitet for icke-standard komponenter eller
hjélpa kundforetaget att balansera sin egen produktion. Det ar viktigt att leverantéren vid
dvertagande av outsourcing kan erbjuda nagot extra som skapar kostnadsfordelar och
vardeskapande. En del &r att kunna anvanda ravarumaterialet béttre &n kunderna och skapa
process/teknikfordelar. Exempelomraden ar att eliminera produktionssteg genom att inte
processa virket genom justerverket och minska antalet dubbla processer sasom torkning och
strding av virket.

Att skapa dessa kostnadsfordelar stéaller dock krav pa den initiala sagverksproduktionen. Har
maste lampliga dimensioner och kvaliteter redan kunna sorteras ut vid rasorteringen. Vidare
verkar en vidareforadlingsstrategi av industriella trakomponenter att stalla krav pa specifika
torkningskvoter och har ar det viktigt att sddana processer inte blir en flaskhals for den Gvriga
sagverksproduktionen. En avgorande faktor for att ovan synergieffekter ska komma till stand
ar att en eventuell komponentproduktion kan pa ett bra satt integreras med sagverket (t.ex. ar
transport av stroat virke svart och kostsamt och kan resultera i att virket maste processas
genom justerverket). Kopplat till detta ar behovet for sagverket kan hitta en tillracklig
ravarubas baserad pa output fran sagverksproduktionen for att kunna hantera en
komponentproduktion (alltsa inte behdva kopa sagade travaror externt). Detta kan goras
genom process- och produktforbattringar pa den beaktade komponenten men ocksa genom att
anvanda bade furu och granvirke. Kopa sagade travaror externt for att kunna ta 6ver en
komponentproduktion riskerar att tillsammans med 6kade investeringskostnader att negativt
paverka IGnsamhetspotentialen av sagverkets vidareforadlingsstrategi. Tillsammans riskerar
detta att resultera i att ett sagverk hamnar i samma situation som kunden men med en mindre



skala i produktionen och storre fasta kostnader genom mer nyliga investeringar i
komponentproduktionstillverkningen.

C) Utnyttja kundens investeringsbehov

Om kundforetaget ar i ett direkt investeringsbehov verkar det finnas storre mojligheter for ett
sagverksforetag att direkt kunna skapa kostnadsfordelar. Har géller det alltsa att hjélpa
kunderna genom att ta 6ver en viss investeringsrisk. Genom detta kan en leverantdr utnyttja
kundernas ovilja att ha for stora fasta kostnader eller gora investeringar i sagverksrelaterad
verksamhet. Detta verkar speciellt gédlla om komponenten som beaktas ar en
lagvardesprodukt. Leverantéren maste dock beakta sina investeringsrisker, som exempel finns
risken att kunden kan byta material (t.ex. gar 6ver till plywood) och att man inte
framgangsrikt kan konvertera komponentproduktionsanlaggningen. En viktig faktor har ar att
halla investeringskostnader pa en Iag niva, vilket kan mojliggoras genom att samarbeta med
andra leverantorer.

D) Hantera det 6msesidiga beroendeférhallandet mellan kund och leverantor

For minska beroendet till en enskild kund samtidigt som att man minskar kundens oro for ett
for stort beroende ar det lampligt att forsoka hitta flera kunder (antingen samma och/eller av
olika typer som kan komplettera varandra). Problematiken hér kan ligga i relativt stora
investeringskostnader som fortfarande kommer att konsumera sma volymer fran den totala
sagverksproduktionen.

E) Hitta komponentproduktion som passar den befintliga sagverksproduktionen

Fran kundens perspektiv hoppas man att ett sdgverk ska kunna anvanda ravarumaterialet
battre, t.ex. minskat spill. For ett sagverksforetag ar det dock av vikt att ta 6ver produktion
som passar den befintliga produktionen av sagade travaror. Detta for att inte som en
konsekvens av att anpassa sagningen i sagverket efter komponentproduktionen for att
maximera utbytet av lampligt sdgat virke och som resultat fa for manga konsekvensprodukter
eller icke-standard dimensioner som maste séljas till narmaste lagre dimension.

F) Vidareforadlingen maste vara lonsam i sig sjalv

Vad som slutligen kan konkluderas ar att en vidareforadlingsstrategi i termer av att ta 6ver
outsourcing maste vara I6nsam i sig sjalv. Det innebér att kostnader av
vidareforadlingsstrategin maste béras av intakter som skapas genom outsourcinginitiativet av
kunden. Allt annat &n det riskerar att negativt paverka lonsamheten for hela verksamheten hos
sagverksforetaget. Darav bor 6vertagande av outsourcad tillverkning inte ses som en
mojlighet for sagverk att finna avsattning for sin produktion eller for att férsoka hantera ett
divergent produktflode. Detta ar speciellt viktigt att betona da fallstudierna av bade kunder
och leverantorer visar att en vidareforadlingsstrategi ar ackompanjerad av ett flertal risker och
tamligen stora investeringar. Studien visar ocksa alternativa strategier om det verkar svart att
direkt kunna 6verta outsourcing. Har kan en start vara att bli en specialiserad underleverantor
i termer av att leverera sagat virke. Salunda kan ett sagverksforetag delvis undvika
investeringsrisker i ny produktionsutrustning och istéllet fokusera pa att utveckla goda
kundrelationer pa basis av att leverera mer specifik traravara (t.e.x exakt torkat och special
dimensioner/sortering etc.). Studien visar pa att detta senare kan utvecklas till mgjligheter att
ta dver outsourcad trakomponenttillverkning.
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