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Sagverksindustrins logistikkostnader dr idag hoga och utgdr ndrmare en fjardedel av
slutpriset pa produkten. Branschen méter nu konkurrens fran andra delar av Europa och
kunderna stiller samtidigt hogre krav pd snabbare och mer flexibla leveranser. I Varberg
gors sedan hosten 2009 en stor satsning for att effektivisera logistikflodet inom branschen
for sdgade travaror vilket har resulterat i ett koncept som sedan 2011 gar under namnet

Timberbridge.

Med utgangspunkt i de hoga logistikkostnaderna inom ségverksindustrin dr studiens syfte
att studera om samarbete mellan foretag kan effektivisera sagverkens transport-och
logistikuppldgg fran sagverk till kund. For att utreda detta genomfordes inledningsvis en
djupintervju med en representant fran Port of Varberg for att fa relevant
bakgrundsinformation. Dessutom har tidigare forskning inom olika teoretiska omraden
studerats och har sedan kombinerats med empirisk data frdn en undersokning i form av

telefonintervjuer med 29 svenska sédgverk.

Det insamlade datamaterialet har sedan analyserats och resultatet visar att Timberbridge
har goda forutsdttningar for att bli en etablerad leverantor for svenska sigverk. Resultatet
har faststéllts utifran foljande beddmningskriterier; instéllning, virdeerbjudande, behov,

fortroende och varumirke.
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1. Inledning

Inledningen bestar av en redogérelse av bakgrunden till uppsatsen ddr relevant
bakgrundsinformation tas upp foljt av problemdiskussion. Vidare presenteras de

forskningsfrdagor som kommer att behandlas och uppsatsens syfte.

Inom skogsindustrin dr logistikkostnaderna generellt mycket hoga och utgdr en stor andel av
de totala kostnaderna (Boholm, 2012). Sagverken bér en betydande del av dessa kostnader
och logistikkostnaderna for dem é&r jimfort med andra delar av industrin omkring dubbelt s&

hoga och utgdr ndrmare en fjardedel av slutpriset (Maller, u.a).

I Varberg gors sedan hdosten 2009 en stor satsning for att effektivisera logistikflodet inom
branschen for sdgade travaror vilket har resulterat i ett koncept som sedan 2011 gar under
namnet Timberbridge (M. Berg Marknads- och logistikansvarig, Port of Varberg, 2012-03-
27). Konceptet gér ut pa att genom dkad kommunikation och samarbete mellan hamn,
forddlare och skeppare kunna uppna ett effektivare flode. Timberbridge sdgs ha nétt stora

positiva ekonomiska effekter for alla tre parter och dessutom genererat miljomaéssiga vinster.

Med utgédngspunkt i de hoga logistik- och transportkostnaderna inom sagverksindustrin har vi
valt att undersoka forutsittningarna for koncept likt Timberbridge att genom utdkat samarbete

effektivisera sdgverkens logistikflode.

Timberbridge &r ett koncept framtaget av representanter fran tre foretag i Varberg; Port of
Varberg, Magnusson Shipping och Woodtec vilka alla ér beldgna direkt pA hamnomrédet (M.
Berg, Marknads- och logistikansvarig, Port of Varberg, 2012-03-27 & Timberbridge, 2011).
Initiativet till samarbetet togs av Port of Varberg i samband med den finansiella krisen 2008
och har sedan dess till stor del drivits av Martin Berg som dr marknads- och logistikansvarig
pa Port of Varberg. Varumérket Timberbridge dgs idag av Port of Varberg och ar inget eget
registrerat bolag. Syftet med Timberbridge &r att genom utdkat samarbete mellan forddlare,
skeppare och hamn effektivisera transportkedjan fran sdgverk till slutkund. Kérnan i

konceptet utgdrs av det unika samarbetet mellan parterna vilket uppnas tack vare kontinuerlig



dialog, geografisk nirhet, en vél samordnad logistisk kedja samt aktdrernas 1dnga erfarenhet

av att hantera sdgade trévaror.

Mdjlighet till
lagerhdllning

Skog Sagverk Hamn Ev. féradling
] - ; Moéjlighet till
Skeppning Lastning Kva,l'netskontroll lagerhallning
Ankomst Mojlighet till Utleverans o
mottagarhamn lagerhallning frdn hamn Aterforsljare
Forklaringar
Timberbridge Figur 1: Bild éver Supply chain for sagade trivaror enligt
Andra alasrer Timberbridge.

Arbetsflodet inleds med att de sdgade trdvarorna fran sagverken anldnder till hamnen 1
Varberg varpa flera processer och tjinster foljer dér kunderna sjédlva kan vélja de som passar
for deras behov (M. Berg, Marknads- och logistikansvarig, Port of Varberg, 2012-03-27 &
Timberbridge, 2011). Vid 6nskan fran kund kan Timberbridge dven samordna frakten frén
sagverken. Vil i hamnen finns mojlighet till forddling av virket i form av impregnering
genom traforddlingsforetaget Woodtec som har sin anldggning pd hamnomradet. Dér finns
dessutom lagringsmojligheter vilket leder till hogre flexibilitet och kortare ledtider da
sagverken kan arbeta proaktivt genom att lata varorna invénta leverans till kund pa
hamnomradet. Den tdta dialogen mellan foretagen 1 Timberbridge mojliggér snabba
anpassningar som till exempel omprioriteringar i lastningsordningen. Utlastningen av
produkterna som hanteras av Timberbridge skots av Magnusson shipping som har ett brett
kontaktnét vérlden 6ver. I dagsldget &r tva stycken utlindska hamnar anslutna till
Timberbridge, Rochester i sodra England och Inverness i Skottland, och sivil antalet hamnar
som den geografiska spridningen #r planerad att utdkas. Aven i de utlindska hamnarna
erbjuds kunderna lagringsmdjligheter vilket ytterligare 6kar flexibiliteten genom att de fardiga

produkterna forvaras ett steg narmare slutkunden och séledes kortar leveranstiden.

Genom att de tre aktOrerna utit sett 4r en och samma enhet behdver kunden endast ha en

kontakt for att {3 tillgdng till samtliga tjanster; forddling, frakt och lagring. Detta kallas “One-



stop shopping” och genom det kan Timberbridge ge sina kunder e#f kubikmeterpris som
inkluderar samtliga steg fran sagverk till kund vilket underlattar kopprocessen for kunderna.
Arbetssittet sigs dven medfora stora miljoméssiga vinster och Timberbridge fick 2011 arets

Energi- och miljopris pd temat transport utav Varberg Energi (Varberg Energi, 2011).

Konkurrenssituationen inom sigverksindustrin i Europa har hardnat vilket leder till att
priserna pressas samtidigt som kunderna kraver allt kortare leveranstider (Gronalt & Rauch,
2008). Dirfor star branschen infoér nya utmaningar och marknaden for sdgade travaror har gatt
fran séljarens till koparens marknad vilket kréver storre kundfokus och hogre flexibilitet
(Giinter, Grote & Thees, 2006). Eftersom industrin dr starkt exportinriktad &r det viktigt att
sakerstdlla dess konkurrenskraft gentemot andra aktdrer pa marknaden. Idag brottas
branschen med mycket hoga logistikkostnader, 6ver 20 procent av det slutliga priset for
sadgade travaror utgors av logistikkostnader (Boholm, 2011). Detta tyder pé ett behov av

fordndring och effektivisering i de exporterande sdgverkens logistik- och transportuppliagg.

Forskning visar att planering av transporter och leveranser inom branschen for sdgade travaror
idag gors pé intuition och vana och inte bygger pd ndgon optimeringsstrategi, vilket anses bli
tidskrdvande (Beaudoin, 2005). Detta medfor 1 sin tur att det finns mindre tid till utveckling
och optimering av den logistiska kedjan. En effektiv kedja &r viktigt, sirskilt for foretag dér
kedjan bestér av flera olika aktorer (Carlsson & Ronnqvist, 2005). Potentialen for detta antas
inom travarubranschen ligga i en 6kad integration mellan aktdrerna genom hela kedjan. Det
ovan ndmnda konceptet Timberbridge dr ett integrerat nitverk mellan olika parter som genom
One-stop shopping skapar mojligheter for effektivisering av logistikflodet. Den finns idag inte
sa mycket forskning kring One-stop shopping inom ravaruindustrin, men befintlig pekar pa att
One-stop shopping leder till forenklade processer for kunderna och att supply chain
management och logistisk optimering &r av allt storre betydelse for sdgverken och dess kedja

(Carlsson & Ronngvist, 2005 & Semeijn & Vellenga, 1995).

For den svenska skogsindustrin skulle Timberbridge i ett storre perspektiv kunna innebéra
starkare konkurrenskraft pa den internationella arenan. Det dr dérfor intressant att undersoka
hur forutsittningar for Timberbridge att bli en etablerad aktor for logistik- och

transporttjanster av sagade trdvaror i den svenska sdgverksindustrin ser ut. Rent ekonomiska



vinster som kan goras genom Timberbridge kommer inte att ldggas ndgon storre vikt vid dé
det dnnu dr for tidigt att kunna utldsa detta. Vidare kommer undersdkningen i huvudsak att

ske utifrdn sagverkens perspektiv.

- Vilka forutsdttningar har koncept likt Timberbridge att vara en etablerad leverantor av
logistik- och transporttjdnster for svenska sagverk?

- Vilken betydelse har “One-stop shopping” for att skapa nytta for sagverken?

Syftet med denna uppsats ér att studera om samarbete mellan foretag kan effektivisera

sagverkens transport-och logistikuppldgg fran sagverk till kund.



2. Metod

Féljande avsnitt dr till for att ge ldsaren forstdelse for vilket tillvigagangssdtt som har
anvdnts for att besvara frdgestdllningarna. Nedan presenteras de metoder som har anvdnts,

samt en forklaring och motivering till de val som har gjorts.

Forfattarna kinde sedan tidigare till att konceptet Timberbridge fanns i Varberg och ansig det
intressant att undersoka det hela vidare, framfor allt pa grund av skogsindustrins betydelse for
svensk export och vikten av en fungerande logistikprocess inom sagverksindustrin. Kontakt
togs med Magnusson shipping, som é&r ett av de tre foretagen inom Timberbridge, d& en av
forfattarna i andra sammanhang varit i kontakt med dem. Dérefter hdnvisades vi vidare till
Martin Berg pa Port of Varberg, som édven &r kontaktperson for Timberbridge. Den
genomforda datainsamlingen bestar av savél teoretisk som empirisk insamlad data och har
inhdmtats med hjélp av olika instrument. Beroende pa vilken metod som anvinds kan
resultatet av en undersokning péverkas, sévil val av respondenter som frigeformuleringar ar

av stor vikt for det slutliga resultatet (Ekengren & Hinnfors, 2006).

For att f& en klar och tydlig bild 6ver konceptet Timberbridge och hur det fungerar
genomfordes pa ett tidigt stadie ett studiebesok 1 hamnen i Varberg hos Martin Berg som é&r
marknads- och logistikansvarig vid Port of Varberg. Martin Berg har varit med dnda sedan de
forsta idéerna till konceptet Timberbridge borjade vixa fram och har sedan dess haft en
betydande roll i samarbetet vilket gor att han har mycket god kunskap om Timberbridge och

ansdgs som en bra utgédngspunkt {for arbetet.

Innan besoket studerades den information om Timberbridge som finns tillgéinglig pa deras
hemsida, p4 webben samt kompletterande material frdn Martin Berg och potentiella
samtalsomraden identifierades. Det fanns alltsé inga pa forhand givna fragestillningar utan

dessa utformades under besokets géng.



Till den teoretiska datainsamlingen genomsoktes databaserna Google Scholar, Business
Resource Premier samt Goteborgs universitetsbiblioteks tjanst Summon for att nd en hog
kvalitet och trovirdighet pa det slutliga materialet. Inledningsvis genomfordes bredare
sOkningar inom de olika teoriomradena for att skapa en dvergripande bild av tillgénglig
forskning. Darefter inriktades sokningarna inom respektive omréde mot att fokusera pé
forskning inom tré- och skogsindustrin for att fa sa relevant teori som mdjligt. Den teoretiska
datainsamlingen har i huvudsak utgjorts av vetenskapliga artiklar, men &ven tryckt litteratur
och rapporter har anvénts. For att ge en réttvisande bild av forskningen har en strdvan varit att
1 storsta mojliga mén f6lja utvecklingen over tid genom att belysa s vél traditionell som
nyare forskning. En annan viktig aspekt for att nd en hog trovérdighet i resultatet var att tolka

in kéllmaterial frdn manga olika kallor (Esiasson, Giljam, Oscarsson & Wignerud, 2007).

Undersokningar bland ett urval frén stdrre grupper som berdr ett antal olika variabler kan
anvindas for att utifran resultat kunna dra generella slutsatser som géller for hela gruppen
(Ekengren & Hinnfors, 2006). En del av datainsamlingen i uppsatsen utgors av en enkétstudie
som genomforts via telefon. Enkétformuldret togs fram av forfattarna, och svaren
registrerades med hjélp av den webbaserade tjansten SurveyMonkey. Mélgruppen for
undersokningen var samtliga svenska sdgverk som exporterar hela eller delar av sin
produktion till andra ldnder. Det har inte gatt att finna uppgifter om, eller ndgon forteckning
over, alla sdgverk som finns i Sverige. Branschorganisationen Skogsindustrierna har
emellertid 156 stycken anslutna sdgverk fordelade inom 70 stycken koncerner och foretag
(Skogsindustrierna, 2011) vilka har utgjort grunden for det slumpmaéssiga urvalet. Viss
hénsyn togs till koncerntillhdrighet och i forsta hand kontaktades sagverk som inte tillhdrde
samma koncern for att fa en battre spridning. Vid intervjuerna kontaktades den som var
logistik- och transportansvarig péa sdgverket da den antogs ha bést kunskap for att kunna
besvara enkédten. For att specifikt nd de sagverk som producerar for export tillfragades
respondenten om detta i inledningsfasen av intervjun. Bland de kontaktade sagverken var det
ingen som uppgav att de endast producerade for forsédljning pé den nationella marknaden. Ett
visst bortfall skedde emellertid genom att tva av de kontaktade foretagen inte uppgav sig ha
tid att besvara enkiten vid det aktuella tillféllet. Undersdkningen kom slutligen att omfatta 29

stycken respondenter med olika svenska sdgverk.



I de fall syftet med empirisk data ar att jamfora resultatet och kunna dra generella slutsatser
anvinds ofta intervjuer som &r helt standardiserade, det vill sdga att samma fragor i en given
ordningsfoljd stélls till varje respondent (Patel & Davidson, 2011). For att fa ett
generaliserbart resultat anviandes darfor ett pa forhand utformat enkétformuldr med
sammanlagt 18 slutna fragor av olika karaktir som underlag vid samtalen. D4 enkiters storlek
och omfattning kan paverka svarsfrekvensen i en enkdtundersokning (Ejvegérd, 2003)
forsokte vi halla den sé kort som mdjligt utan att for den saken utesluta nagra relevanta
omrédden. For att ytterligare 6ka forutséttningarna for att na en hog svarsfrekvens
genomfordes insamlingen direkt via telefon istéllet for via postala enkéter eller webbformular.
Innan utformningen av enkétfrdgorna studerades relevant litteratur inom omradet.
Enkétformuléret lade strukturen for samtalen men flera av respondenterna gav kompletterande
kommentarer utdver enkétfragorna. Varje intervju tog mellan fem och tio minuter att

genomfora och finns atergivna i avsnitt fem (se Empiri).

Niér datainsamlingen var avslutad analyserades sammanstélld data. Inledningsvis gjordes en
overgripande granskning av materialet for att se om det fanns ndgra fragor som givit mycket
utmédrkande resultat. Efter den inledande granskningen gjordes en tolkning och analys av
resultatet for respektive fraga genom olika korstabulleringar for att kunna urskilja eventuella

monster och samband bland respondenterna.

Vid ett av samtalen med representanterna fran sdgverken fick vi hora talas om Uni4
Marketing AB. Vi fick dd en kortare beskrivning av verksamheten och tyckte det var
intressant att undersoka narmare, varpa en intervju genomfordes med Uni4 Marketings VD
Anders Marklund. Intervjun var av semistrukturerad karaktir och genomfordes over telefon.
Syftet med intervjun var att fa en bild av hur andra samarbeten inom sdgverksindustrin kan se

ut och fungera samt fa en inblick i just Uni4:s arbete och framgéng 6ver tid.



3. Nulagesbeskrivning

I Sverige &r skogsindustrin av stor regional och nationell betydelse, siffror fran Statistiska
centralbyran (2012) visar att den star for cirka tio procent av landets varuexport.
Sagverksbranschen utgdr i sin tur ndrmare en femtedel av den érliga produktionen inom
skogsindustrin och den totala produktionen har dkat kontinuerligt sedan 1980-talet
(Skogsindustrierna, 2010). Hela 70 procent av produktionen av sédgade trdvaror exporteras
varje dr (Statistiska centralbyrén, 2012). Inom branschen har det de senaste dren funnits en
klar trend att antalet sdgverk blir allt farre medan den érlig produktion per sdgverk okar
(Naturvardsverket, 2010). 2010 stod de tio stdrsta sagverken for hela 60 procent av den totala
produktionen i Sverige. De svenska sdgverken dras med for skogsindustrin, ovanligt hoga
logistik- och transportkostnader (Boholm, 2012), samtidigt moter branschen konkurrens frén
andra delar av Europa (Gronalt & Rauch, 2008). Idag utfors en stor andel av den totala
transporten med lastbil, bland annat for transport fran sdgverken vidare mot forddling eller till
hamnar for export med fartyg till andra linder (Skogsindustrierna, 2011b). De hoga
transportkostnaderna som kan hérledas till de 1dnga avstinden till de utlindska marknaderna
innebdr dven en stor miljopéverkan. De 6kande volymerna per sdgverk i kombination med

hoga kostnader talar for att ndgot behover fordndras.

Skogsindustrin har implementerat gemensamma maél for att minska miljopaverkan vid
transport. Dessa mél gér bland annat ut pa att minska andelen fossila koldioxidutsldpp med 20
procent fram till ar 2020. Négra av atgarderna for att nd malen dr att 6ka andelen
jarnvégstransporter samt att vid lastbilstransporter mojliggdra transport av storre miangd virke

med varje fordon och brénslesndlare korning.



Lagerhéllning

Skog Sagverk Foradling

Skeppning Lastning Hamn Fardigvarulagring

Utlandska aktorer tar vid

Figur 2: Bild over Supply chain for sagverksindustrin. Varje ny firg
betyder ny aktor. De streckade pilarna markerar alternativt flode.

Bilden ovan visar hur sdgade travarors Supply chain ser ut i dagsldget. Skdrdade stockar
transporteras frn skogen till sdgverken dér de genom flera processer omformas till plank och
brador (Naturvardsverket, 2010; Skogsindustrierna, 2011b; M. Berg, Marknads- och
logistikansvarig, Port of Varberg, 2012-03-27 & Espinoza, Bond & Kline, 2010). Efter
sagningen sker eventuell foradling, som till exempel impregnering eller limning. Vissa
sagverk har egna foradlingsanlaggningar dir forddlingen av virket sker medan andra koper
tjdnsterna av externa aktdrer som enbart dgnar sig at forddling av virke. Under
tillverkningsprocessen sker upprepade transporter och lagerhallning av materialet mellan de
olika momenten i tillverkningen. I de fall foradlingen sker utom sigverken innebér det alltsa
extra transporter och hanteringsmoment innan produkterna kan transporteras till kund. Aven i
de fall sdgverken stdr for forddlingen kan materialet behdva lagerhéllas eller pa annat sitt

hanteras av externa aktorer i vintan pd export, till exempel i ett fairdigvarulager.

Fran rederiernas hall ar det positivt att kunna lasta s mycket som mdjligt vid varje tillfélle
och ha sé fa anlop som mgjligt under en rutt (Rodrigue & Brown, 2008). Manga rederier
skaffar darfor allt storre batar for att kunna rymma sa stora laster som mdjligt, vilket stiller
krav pa att hamnarna kan hantera dessa stora godsméngder. Det finns i1 dagsléget 29 stycken
svenska hamnar som hanterar skogsprodukter (Transportgruppen, u.a.), varav Port of Varberg
hanterar det storsta flodet av sdgade travaror 1 Sverige. Med sé pass manga hamnar som

hanterar samma typ av produkter minskar mdjligheten till fa anl6p med stora laster for



rederierna vilket minskar deras lonsamhet pa grund av det hoga hamnanldpskostnaderna och

okande oljepriser, vilket leder till 6kande pris per fraktad kubikmeter.

For att ge 1dsaren en bild av vilka andra foretag som arbetar likt Timberbridge presenteras

nedan tre exempel som kan liknas vid konceptet Timberbridge.

Uni4 Marketing ar ett foretag som har specialiserat sig pa att sdlja svenska sadgade travaror till
Afrika (Uni4 Marketing, u.a.). Foretaget hanterar i forsta hand varor fran de fyra
dgarforetagen SCA Timber, Holmen Timber, Sodra Timber och Martinsons Trd. Genom att
foretagen samordnar sin forsdljning skapas mervérde at kunderna samtidigt som volymerna
kan okas. Samarbetet ger dem ett bredare produktutbud samt mdjligheter till effektivare
logistiska 16sningar. Uni4 Marketing har funnits p4 marknaden sedan 2000 och &r idag en
véletablerad aktor och dr idag den ledande leverantdren av sagade travaror till Nordafrika och
mellandstern. Forsédljningsvolymen har okat stadigt sedan starten och &r idag ndrmare fyra

génger sd stor som nér foretaget bildades.

SCA Timber ér den del av SCA koncernen som arbetar med hyvling och forddling av trdvaror
(SCA Timber, 2012). Spridda 6ver de norra delarna av Sverige har SCA Timber atta sdgverk
dédr mer @n hélften av anldggningarna dven utfor forddling av det sdgade virket. Foretaget har
en arlig produktion som Overstiger tva miljoner m3 per ar, med vilket de ligger i toppen bland
de ledande leverantdrerna av traprodukter i Europa. De arbetar kontinuerligt med att kapa
kostnader i sin Supply chain vilket har medfort att de dven erbjuder distributionslésningar i
form av One-stop shop for att kunna ge kunden sé bra service som mgjligt till ett

konkurrenskraftigt pris.

Svensson Group ér ett foretag som har specialiserat sig pa lagring- och hanteringsutrustning
inom kabelindustrin (Svensson Group, u.4.). Foretaget dr etablerat i Falkenberg och har
funnits sedan borjan av 1980-talet. Svensson Group vill med sitt koncept tidcka in kundens

alla behov géllande paketering av kablar, slangar och dylikt. Genom erfarenhet och
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kompetens kan de erbjuda sina kunder One-stop shop, optimerade 16sningar for sévél

packning som logistikhantering med hénsyn till miljon.
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4. Teoretisk referensram

Den teoretiska referensramen bestdr av en redogorelse for tidigare forskning inom de olika
teoretiska omrddena. I kapitlet berors omradena; strategiska ndtverk, Supply chain

management och One-stop shopping.

Ett ndtverk utgors 1 huvudsak av den relation som véxer fram mellan foretag i samma bransch
eller pa en gemensam marknad (Carlson, u.a.; Klint & Sjoberg, 2003). Nétverk kan ses som
resultatet av mer 1dngvariga relationer mellan olika aktorer, ofta kdpare och sdljare, som
skapar ett beroendeforhallande mellan dem. Denna typ av 6ppna nétverk som vixer fram
mellan foretag inom samma marknad kallas av Klint och Sjoberg for “organiska natverk”. Det
har med tiden etablerats ett mer precist begrepp avseende de nédtverk som avsiktligen skapas

mellan olika foretag, sa kallade “strategiska nétverk”.

De strategiska nétverken kdnnetecknas bland annat av ldngsiktigheten i samarbetet och en
gemensam malsittning mellan aktdrerna i nétverket for vad som ska uppnas (Jarillo, 1988;
Klint & Sjoberg, 2003; Elmhester, 2008; Ahlstrom-Soderling, 2003). Ett strategiskt nitverk
har som syfte att stirka foretagens konkurrenskraft pa marknaden, till exempel genom
synergieffekter, samt att utdka samarbetet och informationsutbytet mellan parterna. Till
skillnad frén de organiska natverken som naturligt véxer fram genom relationer foregés
strategiska nétverk av ett initiativ frdn ndgon utav parterna i det tinkta nétverket.
Initiativtagaren kallas av Jarillo (1988) for hub-foretag och ar den aktor som har den mest

padrivande rollen i skapandet och drivandet av nétverket.

De effekter som strategiska nitverk kan forvéntas ha beror bland annat pa vilken typ av
nétverk det handlar om (Klint & Sjoberg, 2003). Nitverk kan se olika ut dels i avseende pa
hur djupt samarbetet gar samt vilken typ av relation de deltagande foretagen har till varandra.
Tva vanligt forekommande typer av strategiska nétverk &r vertikalt strategiska nétverk och
horisontellt strategiska nétverk (ex Klint & Sjoberg, 2003; Johnson & Houston, 2000;
Ahlstrom-Soderling, 2003). Vertikala nétverk, vilka dven kallas “Supply chain-network”
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enligt Klint och Sjoberg (2003), bestar av aktorer fran olika delar av en produktionskedja dér
varje aktor bidrar med kunskap inom sitt omrade. Denna typ av samarbete mellan foretag med
olika specialkompetenser 6kar forutsittningarna for att nd en sa hog produktivitet som
mdjligt. De horisontella ndtverken avser nitverk som utgdrs av foretag som befinner sig i
samma del av virdekedjan men slér sig samman for att tillsammans, genom bland annat storre

produktion, uppné en starkare position pd marknaden.

Som tidigare ndmnt syftar strategiska nitverk till att genom samarbete na fordelar for
aktorerna tack vare de synergieffekter som kan uppnas. Jarillo (1988) menar att for att foretag
ska samordna sina verksamheter med varandra i strategiska nitverk &r ett grundliggande krav
att det medfor sdnkta kostnader for aktorerna. Vidare menar han att endast de aktiviteter 1
virdekedjan som kan genomforas till en lidgre totalkostnad hos ndgon utav medlemmarna i
nétverket &n kostnaden i det egna foretaget dr de som ska samordnas. Nér flera foretag gér
samman och arbetar pa detta sitt medfor det konkurrensfordelar gentemot dvriga aktorer pa
marknaden. Ytterligare en positiv aspekt av strategiskt natverk ar att de mdjliggor att varje

foretag kan dgna sig at den del 1 kedjan som de &r specialiserade inom.

Néra samarbete kan generera nytta pa fyra olika sitt enligt Dyer och Singh, Hidkansson och
Ford, Wilkinson och Young, Gadde et al.,Williamson, Madhok och Cousins (citerad i
Gueimonde-Canto, Gonzéalez-Benito & Garcia-Vazquez, 2009). For det forsta dr det vid ett
etablerat samarbete lattare att anpassa sig efter kunders krav och behov, bade vad géller
investering i maskiner for tillverkning och i personal. For det andra stimulerar ett samarbete
utbyte av information och kunskap mellan foretagen vilket i sin tur kan stimulera innovation
och nytdnkande for att ta storre marknadsandelar. For det tredje kan parterna utnyttja
varandras kompetens och ticka upp for varandra for att effektivisera hela kedjan vilket mot
kund motsvarar hela kedjans kompetens. For det fjidrde leder samarbeten till att féretag skapar
informella skyddsétgirder som bygger pa fortroende, sa kallade strategiska partnerskap
(Ellram, 1990). Detta leder till att behovet av juridiska avtal minskar da forhéllandet bygger
pa en dmsesidigt och kontinuerlig relation och dtaganden under en ldngre tidsperiod

(Gueimonde-Canto et al., 2009, Ellram 1990).

Enligt en undersdkning bland strategiska nédtverk mellan foretag i traforddlingsbranschen var
okad kunskap, triffa andra leverantorer och tryggheten att “ha négon att ringa” négra av de

fordelar som forvintades fis genom samarbetet (Elmhester, 2008). Det visade sig efter
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undersokningens avslut att flera av foretagen i ndtverken hade fétt ett utokat kontaktnit, 6kat
sjalvfortroende, bollplank samt jobbtillfdllen genom att ingd i ndtverket. Strategiska nitverk
anses kunna ha en positiv inverkan avseende bland annat kostnadsbesparingar,
produktionsprocesser, personlig utveckling samt 6kad kompetens. De finansiella vinsterna
varierade mellan olika foretag, emellertid 6kade bland annat kunskapen vilket indirekt kan
generera nya affarer och dirmed 6kade vinster. Enligt studien uppnas alltsd vinster av savél
marknadsorienterad som kompetensorienterad karaktir genom samarbeten mellan foretag.
Vidare fastslas att det &r mycket 1&g risk for att nadgra negativa effekter ska uppsta genom

samarbeten, sé linge de inte avbryts i fortid.

Som ovan ndmnt kan olika typer av strategiska nétverk forvéntas ha olika effekter och flera
forskare har studerat vad som paverkar framgéngen for ett natverk. Klint och Sjoberg (2003)
delar in paverkansfaktorerna i foljande dvergripande omrdden; strukturella faktorer, beteende
inom nétverket och prestationer, dven grundldggande forutsdttningar ndmns som en faktor.
Mer ingdende utgdrs dessa faktorer bland annat av marknadsstruktur, antal foretag inom
nétverket, geografisk spridning bland medlemmarna, fortroendet inom nétverket, vilka vinster
de genererar med mera. Det finns ocksd andra forskare som &r inne pd samma spér, dven deras
syn pa vad som pédverkas kan inordnas under Klint och Sjobergs (2003) grupperingar (Jarillo,

1988; Elmhester, 2003).

I definitioner av strategiska nitverk ldggs ofta fokus pa ekonomiska vinster som ska uppnas
genom samarbeten av olika slag, nir det géller vad som péverkar ndtverkens framgang verkar
dven mjuka vérden spela en betydande roll. Jarillo (1988) menar att fortroende &r en utav de
mest betydande komponenterna for ett lyckat strategiskt natverk. I nétverk med lagt
fortroende uppnas inte dess fulla potential, risken finns att parterna blir motvilliga till att dela
med sig av information, vilket ir mycket viktigt for nitverkets framgéng. Aven
socialiseringsgraden och engagemanget i ett nitverk uppges ha stor inverkan pa hur
framgangsrikt det blir och kan rent av vara viktigare &n andra paverkansfaktorer (Elmhester,

2003).
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Dagens globala marknad stéller hoga krav pa effektivitet och att varor levereras 1 tid, till rétt
plats och kund och i rétt format. Supply chain management innebér att aktdrerna i ett natverk
samarbetar i syfte att uppnd synergieffekter och effektiviseringar for att leva upp till
marknadens och kundernas krav samt minimera systemets kostnader (Simchi-Levi, Kaminsky
& Simchi-Levi, 2009). Forstéelsen for Supply chain management har blivit en forutsittning
for att leva upp till kunders krav och for att vara konkurrenskraftig pd dagens globala
marknad (Gueimonde-Canto, 2009).

Supply chain management &r véletablerat uttryck som anvinds frekvent, det finns odndligt
ménga definitioner av begreppet men de flesta ger liknande beskrivningar. Council of
Logistics Management (2010) definierar det som ett system av strategisk koordinering av de
traditionella delarna i ett affarsndtverk med en taktik som fungerar for sdvil hela kedjan som
for varje enskilt foretag. Syftet dr att forbéttra den ldngsiktiga resultatutvecklingen samt att
integrera bade informations- och materialfloden for att {4 hela leverantorskedjan till ett
effektivt konkurrensmedel. Supply chain management tar alltsa hinsyn till varje del i kedjan
som paverkar kostnader och som paverkar produktens kundanpassning i syfte att vara sd

kostnadseffektiv som mdjligt genom hela systemet (Simchi-Levi et al., 2009).

Som tidigare berorts dr sagverksindustrin starkt exportberoende och maste déarfor sikerstélla
att dess kostnader och intdkter halls pd en konkurrenskraftig niva. Supply chain management
anses vara nyckeln till att bygga en héllbar konkurrensfordel. En generell uppfattning &r att

potentialen for en 6kad effektivitet inom skogsindustrin ligger i en mer integrerad kedja.

I motsats till ovan beskriven traditionell litteratur om Supply chain management finns det
forskning gjord av Gueimonde-Canto et al. (2009) som visar att sdgverk endast drar nytta av
att samarbeta med sina kunder da samarbete med leverantorer dr irrelevant for effektiviteten.
Anledningen ér att processerna i sdgverken dr standardiserade och anpassade sd att
hanteringen av produkterna fran leverantorerna, skogsforetagen, dr svar att paverka och
effektivisera genom integration. At andra héllet i kedjan ir situationen annorlunda.
Sagverkens kunder har varierande behov och dérfor kan de gora investeringar som &r

ekonomiskt forsvarbara for att leva upp till specifika kunders behov, forutsatt att de har
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fortroende for varandra. Det finns inget behov for foretag med kostnadsfokuserade produkter
som &r standardiserade att ha en integrerad kedja da det inte kommer skapa mer vérde for
produkten eller samarbetet (Kim och Park, 2008). Tvartemot dr kundanpassade produkter i

behov av en vil integrerad kedja.

Uttrycket One-stop shopping myntades redan under 1960-talet av Carrefour da de 6ppnade
sina stora varuhus dér allt skulle finnas att kopa pa samma stélle (Dupuis & Prime 1996).
Inom shippingindustrin bdrjade begreppet anvindas under 1980-talet och anvéndes da for att
beskriva foretag som likt en supermarket hade ett brett utbud for att tillfredsstdllde alla behov
som kan uppsta (Mahoney, 1985). Under 1990-talet utvecklades definition till att &ven
anvéndas for logistikforetag som erbjuder kunden en tjanst som inte bara innebér transport
utan dven tdcker flertalet behov, som lagring, order, pappershantering, internationell

information och annan service LaLonde et al. (1991).

Det finns olika kategorier av tjdnster som maste erbjudas av en aktor for att det ska kunna
kallas One-stop shopping (Semeijn & Vellenga, 1995). Den fOrsta ér att de ska verka som en
transportnod for att framja det globala godsflodet. Nésta punkt dr att olika typer av
transportmedel smidigt ska kunna passera genom noden vilket kréver stottande tjénster s& som
it- uppkoppling mot kunder och leverantdrer. Tredje kategorin innebér att
distributionsrelaterade tjanster ska erbjudas, sa som lager, plockning, mérkning och
lagerstyrning. One-stop shopping-aktdren ska som fjérde punkt erbjuda skrdddarsydda

logistiklosningar vilket darfor ersétter delar av skepparens uppgifter.

One-stop shopping medfor ett flertal nyttor for de inblandade aktdrerna. Semeijn och
Vellenga (1995) menar att ett sidant koncept kan ge en hogre marknadsandel pa grund av ett
mer effektivt arbetssitt. Det kan dven medfora nyttor s& som positiva effekter pad miljon samt
att arbetet underlittas genom en mer strukturerad administration. Vidare menar de att de
synergieffekter konceptet medfor kan leda till ekonomiska vinster samt bidra till mer kreativa
16sningar genom att alla parter bidrar med sina idéer och tankar. Eftersom konceptet bygger
pa att kunden endast behdver vinda sig till en aktdr innebér det en smidighet och effektivitet
dé dven transaktionskostnader minskar vilket leder till en upplevd hogre service. Av samma

anledning ges dven kunden 6kad kontroll dver sina transporter och kan samtidigt minska
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antalet anstédllda pa det egna foretaget. I Kalifornien undersdktes 2009 hur trdindustrin skulle
kunna effektiviseras for att na 6kade marknadsandelar (Williamson, O’Connor & Martinson,
2009). Flera atgérder konstaterades dér en av dtgéirderna var inférandet av One-stop shop for
att effektivisera informationsutbytet. Argumenten stirks av en undersdkning gjord inom
sjukvirden med fokus pd One-stop shop kontra samverkande integration (collaborative
integration) didr One-stop shop anses vara det mest effektiva arbetssdttet inom sjukvérden (ex.
Davis, 2009; Kramer, 1998 & Nyholt, 2002). De menar dven att det leder till en hogre niva av
personalndjdhet genom Okat ansvar. Vad som ansags negativ var bland annat att det kan skapa
oklarheter kring vart kunderna ska vénda sig, forsdmrad service for de enskilda avdelningarna
samt risk for att personalen forlorar sin specialistkompetens. Vidare belyser Semeijn och
Vellenga (1995) andra negativa faktorer s& som problem med samarbetet mellan de
inblandade aktorerna, hdga uppstartskostnader, problem med att integrera olika transportsétt

samt behovet av en nischad strategi.

Tredjepartslogistik (3PL) har fitt mycket uppmirksamhet inom forskningen under de senaste
aren. Detta har lett till att begreppet har en spridning pa definitioner frén att transport och
lagring kops, till att hela eller stora delar av logistikprocessen laggs ut pé tredje part
(Marasco, 2007). Enligt Lieb (1992) innebar tredjepartslogistik att ett foretag outsourcar en
aktivitet, som fOretaget sjdlva brukar utfora, till ett annat foretag. P4 ett liknande sétt beskriver
Coyle, Bardi & Langley (2003) det, da de menar att en extern organisation utfor delar &t ett
annat foretag. Under senare ar har definitionen dvergétt till att tjéinster outsourcas till sirskilda
logistikforetag som utfor de logistiska tjénster dt andra foretag. Det kan till exempel handla
om lagring, sparning av gods, orderhantering och transport (Marasco, 2007). Peter Rosén
(2006) anvénder sig av liknade definition som Marasco men lidgger till att logistikforetagen
dger processerna de utfor men dger inte godset som hanteras. Han menar &ven att
tredjepartslogistik forutsitter att samordning och integration finns mellan de inblandade

parterna fOr att arbetet ska fungera effektivt.

Fordelen med tredjepartslogistik &r att foretagen kan fokusera pd deras kdrnverksamhet och
outsourca den logistiska verksamheten till logistikforetag som kan utfora det mer effektivt
(Rosén 2006). Eftersom efterfragan kan variera och marknaden kréver allt snabbare

leveranser kan det vara mer effektivt att 14ta en annan part skota logistiken d& de ofta dven
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hanterar andra foretags logistik och kommer darfor upp i storre volymer och kan pa sé sétt

mota efterfragan och dka flexibiliteten i leveranserna.

Teorierna ovan beskriver alla hur effektivisering kan ske genom samarbete mellan olika
aktorer. Ett strategiskt ndtverk har som syfte att stirka foretagens konkurrenskraft pa
marknaden och bestér av aktorer frén olika delar av en produktionskedja dér varje aktor bidrar
med kunskap inom sitt omrdde. Denna typ av samarbete mojliggor att varje foretag kan dgna
sig it den del i kedjan som de &r specialiserade inom for att na en sd hog produktivitet som
mdjligt. Syftet med Supply chain management dr att forbdttra den 1dngsiktiga
resultatutvecklingen samt att fa hela leverantdrskedjan till ett effektivt konkurrensmedel
genom att ta hansyn till varje del i kedjan som pdverkar kostnader och produktens
kundanpassning i syfte att vara sé kostnadseffektiv som mojligt. Forskning visar att sdgverk
endast drar nytta av att samarbeta med aktdrerna framat i deras kedja pa grund av att
kundanpassade produkter &r i behov av en vil integrerad kedja. Vidare handlar d&ven ”One-
stop shopping” om hur samarbete mellan aktorer kan effektivisera, men hér hur det
underldttar for kunderna di de kan kopa alla tjanster de inblandade aktorerna erbjuder till ett
samlat pris. Detta underldttar eftersom kunden dé vénder sig till en aktor istdllet for olika och

fér tillgéng till samma tjénster.

Simchi-Levi et al. (2009) berdr tre punkter som handlar om varfér Supply chain management
kan vara svart att implementera. Den forsta svéarigheten &r att det krdver alla aktorers vilja att
samarbeta och satsa pa integrationen eftersom ett foretag inte kan gora det sjilv. Det dr dven
viktigt att kedjans méal gér i linje med foretagens mal gillandes exempelvis maximering av
marknadsandelar eller 6kad 16nsamhet. Vidare dr nista svarighet att designa och driva kedjan
sa att hela systemets kostnader minskas utan negativ paverkan pé servicenivan. Den tredje och
sista svarigheten handlar om osikerhet och risk, trots prognoser kan foretag aldrig vara sékra
pa efterfragan eller ledtider. Maskiner och fordon kan ga sonder vilket inte gér att

prognostisera och dr svart att ha med 1 berdkningarna.
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For bedomning av forutsdttningarna i fragestéllning nummer ett har vi, baserat pa

teorikapitlet, valt att ta fram nedanstaende kriterier for att definiera inneborden av goda

forutsdttningar:

Det rader en positiv instillning till fordndring bland de svenska sagverken.
Erbjudandet formedlas tydligt och anses virdeskapande for kunderna.
Konceptet anses tdcka ett behov i branschen.

Det finns ett upprittat fortroende mellan parterna i konceptet.

Vilkéant varumarke.
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5. Empiri

Detta kapitel utgors av redogorelse i kombination med analys av den undersokning som har
genomforts inom sagverksindustrin samt en beskrivning av foretaget Uni4 Marketing som dr

ett samarbete mellan nagra av de storsta aktorerna inom branschen.

Utifrdn undersdkningen har det framgatt att valet av transportmedel for att frakta varor till
kunderna varierar inom sdgverksindustrin (fraga 1). Det beror bland annat pé vilken
slutdestination de ska skickas till, samt om kunden har nagra specifika dnskemaél eller krav
géllande transportmedel. For transporter inom Centraleuropa anvénds ofta landtransporter
medan transporter till England, Nordamerika och andra avldgsna destinationer generellt sker

med bét.

Diagram 1: Vilket/-a transportmedel anvénds for transport
till kunderna, angivet i procent. 29 respondenter.

7%

10% H Lastbil och bat

Endast lastbil
45%
Lastbil och tag

Lastbil, tdg och

38% ;
v bt

Undersdkningen visar ndrmare att delar av samtliga sagverks producerade virke transporteras
med bat via en svensk hamn vid export (frdga 2). Ofta transporteras det fardiga virket
dessutom via flera olika hamnar, ndrmare hélften av de tillfrigade anvdnder mer 4n fem
hamnar vid export till olika ldnder (fraga 2a). Detta beror bland annat pa pris samt valet av
rederi och hamnarnas olika destinationer. Att flera olika hamnar anvinds for skeppning av det
sagade virket kan ses som ett tecken pa att det finns utrymme for effektiviseringar inom
branschen da nuvarande uppldgg innebir att mer tid maste ldggas pa att kommunicera och
forhandla med de olika aktorerna (Beaudoin, 2005). Dessutom blir skeppningsvolymen per
hamn mindre nér fler hamnar anvénds. Om férre skeppningsorter hade anvénts torde detta

kunna medfora en snabbare och foérenklad process med storre volymer for sdgverken.
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I undersokningen framgar att det att det &r vanligt att sdgverken arbetar med andra aktorer pa
olika sitt (frdga 6). Den vanligaste aktoren sdgverken arbetar med &r speditorer for
samordning av transporter (fraga 6a). Vissa sdgverk arbetar 4ven med rederier och svenska
hamnar som ytterligare en del i transportkedjan. Strukturen pé arbetet mellan foretagen
varierar, vissa dr reglerade via avtal medan andra &r mer traditionsbaserade utan avtal mellan
parterna. Detta visar att det finns uttalade relationer mellan olika aktdrer inom
sagverksindustrin men att de inte alltid handlar om integrerade samarbeten mellan parterna i

kedjan.

Sagverken har mdjlighet att paverka vilka transportmedel som anvinds da det ofta ér de sjdlva
som ansvarar for sdvél bokning som betalning av frakt (fraga 3 & 4). Utifran kommentarer vid
intervjuerna framgér att det generellt finns tva olika tillvigagingssitt gidllande samordning av
transport. Ett alternativ &r att sdgverken kontaktar en speditdr som hidmtar virket hos
sagverken och samordnar hela transporten och vidare till kund. Nésta alternativ r att
sagverken dr involverade 1 hela eller delar av transport- och planeringsprocessen till kund,
vilket innebir kontakt med ett flertal aktorer. Sdgverken maste anvénda flera olika speditorer
beroende pé vilken destination det sdgade triet ska skickas till, d& speditorer ofta ar

specialiserade pé en eller ett par destinationer.

Diagram 2: Hur manga olika hamnar anvénds for
export av varor? Angivet i procent. 29 respondenter.
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10%
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I undersdkningen framgar det som ovan ndmnt att det vanligaste inom sagverksindustrin &r att
sagverken star for fraktkostnaden (fraga 4). I de fall dar kunden stér for kostnaden ingér den
generellt 1 det givna kubikmeterpris som kunden far (fraga 4a). Kostnaden for transporten kan
vara reglerad i1 pd forhand uppréttade handelsavtal mellan sdgverk och speditor eller
kontinuerligt férhandlas for respektive rutt. Hoga transportkostnader forsdmrar siledes
sagverkens konkurrenskraft gentemot andra eftersom pris blir en av de avgdrande faktorerna

pa grund av den relativt standardiserade produkten. Detta borde utgora starka incitament for
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sagverken att sidnka sina transportkostnader, vilket framgér tydligt i vér studie. Hela 86
procent av sagverken menar att de till fullo eller delvis upplever ett behov av att sédnka deras
logistikkostnader (frdga 7a). Det verkar emellertid finnas en &sikt om att prisldget idag redan
ar sé pass pressat att det inte finns ndgot utrymme for ytterligare sankta kostnader.
Instéllningen bland sagverk om att det inte skulle finnas utrymme for effektivare processer
som skulle innebéra sdnkta kostnader tyder pa att fa anstringningar gors for att undersoka
dessa mojligheter. Att manga av sdgverken utryckte en klar skepticism gentemot att det
overhuvudtaget skulle vara mdjligt med ldgre kostnader i branschen kan dven tinkas innebéra

att de inte &r intresserade eller tror pa nya arbetssatt.

Diagram 3: Har ni ndgra samarbeten med andra aktorer?

Fordelat i procent. 29 respondenter.

0,
M & Ja, vi har avtalat

samarbete med en eller
flera aktorer.

46% Ja, av tradlthn
samarbetar vi med en

eller flera aktorer

0,
RERD Nej, vi har inga

samarbeten alls med

' andra aktorer

Inom branschen &r instéllningen till en mer integrerad logistikprocess ndgot varierande
beroende pé vilka fordelar detta skulle medfora for det enskilda sdgverket, &ven om den
generella instéllningen kan anses som positiv (fraga 7b-e). Hogst prioriterat framstar sénkta
logistikkostnader att vara ddr ndrmare 60 procent menar att de dr 6ppna for att vara en del av
ett koncept om kostnaderna sanks(fraga 7b). Skulle ett nytt upplagg leda till hdgre serviceniva
ar dven det ett incitament till forédndring, liksom enklare kdpprocess for kunden (frga 7d, e,).
Att sdnkta kostnader &r efterstrdvansvirt framgér d&ven genom att en majoritet av
sagverksindustrin verkar uppleva en efterfrigan pé billigare leveranser fran sina kunder (7h).
Dock verkar det inte efterfrdgas nagon stor efterfrdgan pa snabbare leveranser fran sdgverkens

kunder och flera av de intervjuade menar att de redan levererar varorna tillrickligt snabbt (7).

Sammanfattningsvis arbetar i princip alla sdgverk med speditdrer och flera av sdgverken
lamnar efter utlastning dver allt ansvar till speditéren som sedan, med hjélp av sina kontakter
skdter transporten till hamn och vidare pa export. Detta visar att flera sdgverk vet att deras

produkter exporteras men har ingen ndrmare insyn i hur det gar till mer 4n vilken eller vilka
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hamnar det passerar. Andra sagverk &r involverade i flera av stegen i kedjan fran utlastning
till forddling och sedan vidare till hamn dir kontakt med skeppare skots. Detta visar att
sagverken i stort inte har ndgon integrerad och utarbetad Supply chain for sina produkter for

att effektivisera hela processen fran skog till leverans hos kund

Pa marknaden finns andra aktorer utdver Timberbridge som pé olika sitt arbetar for att nd en
effektiviserad kedja, varav Uni4 Marketing &r ett. Nedan presenteras resultatet av den intervju

som genomforts med foretagets VD.

Uni4 Marketing AB ir ett foretag som séljer svenska sagade travaror till i forsta hand Afrika,
men i vissa fall dven till Saudiarabien, Sudan, Irak och Jemen (A. Marklund, VD Uni4
Marketing, 2012-05-17 & Uni4 Marketing, u.d.). Uni4 Marketing bygger pa ett samarbete
mellan de fyra dgarforetagen; SCA Timber, Holmen Timber, S6dra Timber och Martinsons
Trd och har som syfte att sélja dgarnas produkter pa utlindska marknader. 90 procent av

varorna som hanteras dr fran dgarforetagen.

Uni4:s arbete startar i hamnen varfor sdgverken sjédlva skoter transporten till hamn. Frn
hamnen skoter foretaget all typ av dokumenthantering, kontakt och marknadsforing i de ovan
givna linderna vilket underléttar forsiljningen for dgarforetagen pa kontinenten da de har

blivit ett etablerat namn med bra kontakt med aktorerna i ldnderna.

Uni4Marketing har avgingar fran ungefar sju av Sveriges hamnar, och batarna passerar oftast
tvd svenska hamnar per rutt for att plocka upp gods. Enligt Anders dr Uni4:s styrka att de fyra
foretagen tillsammans skapar synergieffekter som skapar vinster for alla inblandade. De
kommer tillsammans upp i stora volymer och har byggt upp kompetens inom och pé
marknaderna vilket underléttar for sdgverken och dess export da de inte behdver engagera sig
1 flodet eller forsdljningen. Uni4 arbetar kontinuerligt med att utveckla och forbéttra
logistiken for att fa ett sa effektivt flode som mgjligt. Sedan starten har Uni4 6kat sin
omséttning for varje ar bortsett fran ett av aren. Under de fyra senast redovisade aren har Uni4
mer dn dubblerat sin omséttning och har dven en 6kande nettomarginal vilket tyder pa ett

fungerande och 16nsamt samarbete (Retriever, 2012).
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6. Diskussion

Nedan foljer en diskussion kring om samarbete mellan foretag kan effektivisera sagverkens

transport-och logistikuppléigg frdan sagverk till kund.

Trots att inte hela kedjan, det vill séga frin skog till slutkund, inkluderas i konceptet
Timberbridge finns det likheter med tankarna bakom Supply chain management, ndmligen att
genom optimering och integration uppné okad effektivitet. Den svenska sédgverksindustrin
befinner sig nu i ett lige dér den internationella marknaden, som tidigare nimnt, préglas av
hérd konkurrens och de direkta aktorerna det vill sdga sdgverken ser skeptiskt pé sina chanser
att 4stadkomma nagon foréndring. Det finns i denna aspekt flera faktorer som talar for att
Timberbridge skulle skapa nytta for den svenska sadgverksindustrin. De svenska sagverken
verkar generellt vara Oppna for att fordndra sitt logistikupplégg om det skulle medfora
positiva effekter for dem. Emellertid verkar incitamenten for att undersdka hur detta skulle
kunna genomforas saknas d& ménga &r av asikten att branschen ar sd hért prispressad att de
anser det vara mycket osannolikt att ndgra storre vinster i praktiken skulle kunna goras.
Teoretiker menar dock att Supply chain management och logistisk optimering &r ett krav for
att leva upp till marknadens och kundernas efterfragan, oberoende av vilka mdjligheter till
direkta ekonomiska vinster som finns (Carlsson & Ronnqvist, 2005). Eftersom Timberbridge
ar ett redan framtaget och genomarbetat koncept som 1 praktiken kriver 1&g anstrdngning och
inga storre fordndringar frén sagverkens sida kan det ses som ett tdmligen enkelt sétt for

sagverken att skaffa sig en starkare position pa den internationella marknaden.

Timberbridge har inriktat sig pé alla aktiviteter som sker eller kan ske frén att det sdgade
virket ldmnar sdgverk for vidarehantering och export. Det i sig dr en styrka och genom det
néra integrerade samarbetet finns det teoretiskt sett stor potential i att koncept likt
Timberbridge skulle effektivisera och forenkla sdgverkens Supply chain. Da Timberbridge
genom sin “one-stop shopping” fungerar som en tredjepartsleverantdr kan de enklare komma
upp 1 stora volymer genom att hantera flera sagverks virke och pa s sétt uppna hogre
flexibilitet (Rosén 2006). Vidare visar studien av Gueimonde-Canto et al. (2009) att sagverk

inte tjdnar pa att samarbeta med sina leverantorer, skogsforetagen. De belyser istéllet vikten
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av samarbetet med de aktorer som finns framat i kedjan. For att etablera en vél fungerande
Supply chain krévs ofta stora anstringningar frén kedjans alla medlemmar for att det ska ga
att uppné négon fordndring. Eftersom Timberbridge redan finns “fardigt” pd marknaden
innebdr det att sdgverken inte behdver genomga ndgon storre kraftanstringning for att
effektivisera sin kedja eftersom Timberbridge ticker de behov som sdgverken kan ténkas

behova.

Vidare erbjuder Timberbridge “One-stop shopping” vilket ska innebéra en 6kad smidighet
och enkelhet for sdgverken dir de har de nddvéndiga aktiviteterna och aktdrerna samlade pa
ett och samma stille, vilket innebér att en aktor kontaktas for att fa alla 6nskade moment
utforda, likt en tredjepartslogistiker. Enligt Semeijn och Vellenga, (1995) ska en “One-stop
shopping”-aktdr erbjuda fyra kategorier av tjanster for att uppna effektivitet samt erbjuda ett
brett utbud. Timberbridge uppfyller redan i dagsléget alla de kraven. Darfor kan Timberbridge
och dess “One-stop shopping” anses vara ett stort argument for att finga fler sdgverks intresse
och precis som LaLonde et.al (1991) menar tacker det flertalet av kundernas behov s& som
lagring, order, pappershantering och annan service. Da nagra av sagverken idag endast har
kontakt med speditdrer och sedan dverlamnar ansvaret for att transportera godset till dem kan
dessa sdgverk antas vara svarast att locka till Timberbridge. Detta for att de helt enkelt endast
skulle dra nytta av delar av det varde Timberbridge erbjuder, som den 6kade flexibiliteten och
de forbattrade lagringsmojligheterna. Eftersom de inte &r involverade i de olika stegen som
sker under transporten frén sagverk till kund skulle de forméner som ar ténkta att nas i och
med “One-stop shopping" inte anses som fordelaktiga. De skulle i princip inte uppleva ndgon
faktiskt skillnad alls. Daremot de sdgverk som sjdlva skoter flera av stegen, som till exempel
forddling, bokning av transport och kontakt med rederier kan ses som direkt potentiella
kunder till koncept likt Timberbridge da “One-stop shopping” skulle minska den

administrativa arbetsbelastningen for sdgverket genom att allt kan skdtas genom en aktor.

Det som talar emot Timberbridges “One-stop shop” ér att de 1 dagsldget endast har anslutna
hamnar i England vilket givetvis begrénsar i vilken grad deras tjanster kan nyttjas av foretag
som exporterar till andra delar av virlden. Aven om de arbetar for att fa fler hamnar kopplade
till sig i andra lander kan det inledningsvis hindra dess framgang. Magnusson shipping har

redan kontakter i flera l&inder men de dr dnnu inte kopplade till konceptet. Sett till
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Timberbridges fordel kan dven kunder &t andra héllet 1 kedjan som till exempel
byggvaruforetag anvinda “One-stop shopping”- funktionen dér Timberbridge da str som
leverantor av det sdgade virket och koper tréd fran sdgverket for att kunna forsorja den

marknaden.

“One-stop shop” ér inte unikt inom branschen for sgade travaror det finns andra foretag i
Sverige som arbetar pa liknande sétt. I empirin beskrivs tva foretag som idag anvénder “One-
stop-shopping”; Svensson Group och SCA Timber, ddr SCA Timber verkar inom
sagverksindustrin. Konstateras kan att de i enlighet med Semejin och Vellenga (1995) har
startats for att erbjuda kunden ett smidigare och effektivare val som &ven ska leda till vinster
till for dem sjdlva. SCA Timber arbetar uttalat med att forsoka nd en sé effektiv kedja i och
med ett liknande arbetssitt som gér ut pa att erbjuda just “One-stop shop”. Vad som
emellertid utgdr en stor skillnad dr Timberbridges strategiska lokalisering av samtliga aktorer
inom hamnomradet i Varberg vilket medfor en snabbare hantering och kortare ledtider fran

bestillning till kund &n om aktdrerna hade legat utspridda Gver ett stdrre geografiskt omréde.

Likt de strategiska nitverk som definierats i teorin har Timberbridge uppkommit genom att ett
foretag sett vinst- och effektiviseringsmojligheter i att borja arbeta tillsammans med andra
aktorer 1 ett gemensamt samarbete. Foretagen 1 Timberbridge hoppas alla kunna na hogre
vinster genom att samarbeta med varandra och pa s vis fa ett konkurrenskraftigare
erbjudande vilket ska locka fler kunder till dem och dérmed generera tillvéxt. En gemensam
mélsittning dér alla har nagot att vinna ar enligt teoretikerna kdrnan i strategiska nétverk

(Jarillo, 1988; Klint & Sjoberg, 2003; Elmhester, 2008; Ahlstrom-Soderling, 2003).

Inom teorin diskuteras fortroende som en mycket viktig grundpelare for lyckade samarbeten
(Jarillo, 1988). Port of Varberg, Magnusson Shipping och Woodtec hade redan innan
samarbetet vil etablerad kontakt med varandra tack vare att de alla tre &r beligna inom
hamnomradet i Varberg. Elmhester (2008) menar att socialiseringsgraden i ett ndtverk kan
utgora den enskilt viktigaste faktorn gillande néitverkets utgang. Att aktorerna i Timberbridge
sedan tidigare hade en relation och valde att arbeta tillsammans torde innebéra att de kinner
fortroende for varandra, och att de hade en jimforelsevis hog grad av socialisering redan vid

uppstarten jAmfort med ménga andra samarbeten dér aktdrerna pé forhand kanske inte ens har
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triaffats personligen. Fortroendet och socialiseringsgraden kan enligt ovan given teori saledes
antas tala for Timberbridge. Det diskuteras emellertid inte inom teorin vilken inverkan det kan
tankas ha om relationen och fortroendet &r uppbyggt redan pa forhand, fokus ligger istéllet pd
hur fortroendet ska skapas och antas inte finnas innan nitverkets skapande. Aven om
relationen mellan foretagen i Timberbridge till en bdrjan var rent transaktionell bade
fordjupades och fordndrades i och med Port of Varbergs initiativ till samarbetet, kommer den
tidigare relationen hogst sannolikt paverka hur den nya utvecklas. Hur tidigare relationer
paverkar ett framtida samarbete berdrs inte i teorin, da det kan anses finnas en risk att
aktorerna genom den tidigare relationen inte kiinner samma krav att leva upp till

forvantningarna som stélls pa aktorerna.

Att utfallet av strategiska nétverk paverkas av hur manga personer fran respektive aktdr som
ar inblandade samt hur mycket var och en dr engagerad ar ndgot som diskuteras i teorin
(Elmhester, 2008). Utifrén forskningen anses samarbeten dér integrationen mellan aktdrerna i
nétverket och inom varje foretag dr djupt forankrad vara mest framgéngsrika. Det anses alltsa
som positivt ndr det dr flera aktorer som tillsammans hjélps 4t att aktivt driva samarbetet och
nér personal pa olika organisatoriska nivéer ér involverade. I Timberbridge &r det idag Martin
Berg, Port of Varberg, som ér den frimsta nyckelpersonen i verksamheten, utat sett &r det han
som driver stora delar av Timberbridges utveckling. Det dr i Jarillos (1988) termer Port of
Varberg som har funktionen som hub-foretag. I detta hdnseende kan det antas att
Timberbridge skulle dra fordel av att forsoka sprida engagemanget inom de tre
organisationerna och dven ha fler personer aktiva utét. Att lagga stor tyngd vid en enskild
person kan annars vara till nackdel for Timberbridge dé risken finns att det kan vara svart att
fora over de personliga kontaktnét och djupa engagemanget till en annan person denna skulle

tvingas sluta av ndgon orsak.

I Timberbridge arbetar varje aktér med samma typ av arbetsomradden som de gjorde innan
samarbetet och kan alltsa fortfarande arbeta med just vad de gor bést men samtidigt dra nytta
av de synergier Timberbridge medfor. Samarbeten dir var och en tillats arbeta inom sitt
specialomrade anses oka forutsittningarna for en 6kad produktivitet (Klint & Sjoberg, 2003).
Timberbridge medfor inga storre forédndringar i de enskilda foretagens arbetssétt utan préglas
framforallt av den samordning som mojliggdrs genom kommunikation och
informationsutbyte mellan parterna, vilket ska medfora sévil ekonomiska som miljomassiga

vinster. Enligt teorin dr det ett grundldggande krav att kostnadsbesparingar kan uppnas genom
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ett strategiskt nitverk, utan det skulle incitamentet for att samarbeta forsvinna (Jarillo, 1988).

Med utgédngspunkt i Klint och Sjobergs (2003) syn pa vad som péverkar strategiska nétverk
finns det manga olika faktorer som antas pdverka nitverkens utgéng. I den befintliga
forskningen finns dock inga entydiga svar pé hur dessa faktorer faktiskt padverkar natverken,
alltsa vad som péverkar dem positivt och vad som péverkar dem negativt. Timberbridge har
in sa ldnge bara funnits i drygt ett ar vilket gor det svért att dra nigra generella slutsatser om

huruvida det &r ett framgéngsrikt koncept eller e;j.

Avseende marknadsstrukturen verkar Timberbridge pa en marknad med manga sma aktorer
dér trenden gér mot allt farre sdgverk men med en storre produktion per anldggning. Det finns
1 dagsldget fa storre samarbeten mellan de olika aktorerna, &ven om det férekommer i viss
utstrackning. Konceptet bestar idag av tre aktorer vilka alla &r starka och har 1dng erfarenhet
inom sina omraden. Det verkar inte finnas nagot intresse av att expandera Timberbridge till
att innefatta fler delar av produktionskedjan, det vill sdga att ta med sagverk i ndtverket. En av
orsakerna dr att det skulle utesluta andra sdgverk vilken kan leda till forlorade

marknadsandelar.

Strukturen pa samarbetet dr idag tdmligen informell da Timberbridge ar ett varumirke som
dgs av Port of Varberg, under vilket de tre aktdrerna samarbetar och det finns i den
bemarkelsen inget gemensamt dgande. Hade Timberbridge varit ett eget bolag skulle savél
risker som vinster fordelas mellan de tre aktorerna pa ett naturligt sétt. Teoretiskt kan
fordndringar p4 marknaden eller andra oforutsedda handelser idag sla olika hért mot
aktorerna. Jarillo (1988) har i sin forskning lyft fram vikten av att ha en jimn spridning av
risker mellan aktorerna i ndtverket for att pd sé satt skapa fortroende mellan parterna. Att det
inte finns ndgon delad dgarstruktur skulle sdledes kunna tala till Timberbridges nackdel.
Samtidigt som Elmhesters (2008) konstaterande om att det séllan finns ndgra storre risker
med att vara en del i strategiska nétverk. Eftersom samtliga aktorer fortfarande har en hog
grad autonomi ir risken i att vara en del av Timberbridge mycket 14g. Aven om samtliga
aktorer rent hypotetiskt troligen skulle lida av forluster i det fall samarbetet skulle upplosas
finns det inget som talar for att aktdrerna inte skulle kunna klara sig pa egen hand. Om én

med ett forsdmrat vardeerbjudande till sina kunder.

Uni4 Marketing AB ir ett exempel pa ett strategiskt natverk inom sdgverksindustrin dé de
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kénnetecknas av den ldngsiktiga mélséttningen mellan alla aktorer (Jarillo, 1988; Klint &
Sjoberg, 2003; Elmhester, 2008; Ahlstrom-Sdderling, 2003). Nétverket startades med ungefar
samma anledning som Timberbridge, att effektivisera flodet och 6ka konkurrenskraften pa
marknaden genom de synergieffekter som varje aktor medfor. Eftersom 90 procent av det
hanterade godset kommer fran dgarna sjdlva har se andra forutséttningar for att lyckas dé de
kan gora proaktiva investeringar och satsningar for att f4 det garanterade volymerna
transporteras och hanteras pa ett effektivt satt. Timberbridge som maste arbeta for att hitta
kunder och dédr med gods att hantera kan dérfor antas ha svérare att gora proaktiva
investeringar eftersom det &r en hog kostnad samtidigt som framtida volymer é&r svéra att
garantera. Uni4 visar att samarbete och nitverksbyggande &r ett framgéngsrikt koncept inom
sagverksindustrin dd moderforetagen kan 4gna sig 4t sina kdrnverksamheter medan Uni4
arbetar med forséljningen av produkterna (Jarillo 1988). Precis som Gueimonde-Canto et al.,
(2009) menar kan foretagen tillsammans hjdlpas at att anpassa sig efter kundernas krav med

gemensam kompetens och pé sa sitt komma upp 1 stérre gemensamma volymer.
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1. Slutsats

Féljande avsnitt syftar till att uppfylla uppsatsens syfte. Hdr framstdlls vad vi kommit fram till

genom en kort sammanfattning.

Syftet med studien har varit att studera om samarbete mellan foretag kan effektivisera
sagverkens transport-och logistikuppldgg fran sagverk till kund. For att ta reda pa det
genomfordes en forstudie i form av ett studiebesok med tillhorande intervju pd Timberbridges
anldggning i Varberg for att fa en uppfattning om hur verksamheten fungerar samt se hur det
ar uppbyggt. Detta tillfdlle lade grunden for vart fortsatta arbete da vi dérefter startade
informationssokningen dver branschen i stort for att utforma de empiriska fradgorna. Vi ville
dven fa en mer neutral syn pd branschen dd informationen fran Timberbridge kan antas
aterges pa ett relativt subjektivt sétt. Da vi lyckades na 29 sigverk till var studie och alla
respondenter var ansvariga for logistik- och transportupplédgg kan studien anses vara trovérdig
och det insamlade materialet lagga god grund for de slutsatser som dras. Med utgangspunkt i
den insamlade empirin samt forstudien fortsatte informationssdkningen kring teorier och
forskning inom omradet. D4 teorierna i stort bygger pa strukturen av nitverk och integration i
en produkts kedja samt Timberbridges “One-stop shopping”-erbjudande, anses de vara
relevanta samt ldgga bra grund till analysen. Sarskilt eftersom fokus efter en allmént teoretisk
syn riktades mot forskning inom just sdgverksindustrin. Eftersom det verkar vara brist pa
forskning pa “One-stop shopping” och sérskilt med fokus pé sdgverksindustrin fick vi under
arbetets gang éndra var tanke kring att teoriuppbyggnaden skulle ga fran en allmén syn till en
mer branschinriktad forskning inom just det omrédet. Vi har dven anvént material som
utvérderar “One-stop shopping” utifran olika situationer som inte har ndgon vetenskaplig
forankring. Detta har dock inte paverkat resultatet da “One-stop shopping” anses vara sa pass

applicerbart i olika verksamheter.

Studien visar att koncept likt Timberbridge skapar nytta for sagverken pa flera olika satt.
Utifran analysen har tvd omraden identifierats vilka &r;
e Forbittringspotential i nuvarande transport-och logistikuppligg

e Forenklade arbetsprocesser.
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Da sagverken idag inte arbetar enligt en utarbetad Supply chain-strategi, utan som Beaudoin
(2005) sdger, pd intuition och vana, finns det forbattringspotential i deras arbete i form av en
mer integrerad kedja som tar hinsyn till alla steg samt ser till att alla steg &r vardeskapande
for produkten och de inblandade aktorerna. Eftersom stor del av sdgverkens produkter
exporteras samtidigt som marknaden moéter internationell konkurrens méste aktiviteter som
leder till effektiviseringar och didr med kostnadsbesparingar ske. Att bygga upp en effektiv
Supply chain kriaver kunskap och alla parters engagemang vilket dr tidskravande och talar mot
en redan sa pass prispressad industri. Eftersom Timberbridge redan dr ett fardigt koncept
kravs darfor ingen egen anstrdngning fran sagverkens sida for att forenkla och forbéttra deras
logistik frdn dem till kund, snarare en forstielse och dvertygelse om att det finns vinster att na

genom forbéttring och effektivisering i logistikupplégget.

Da One-stop shopping tacker upp ett sdgverks alla potentiella behov anses det vara av stor
betydelse for koncept likt Timberbridge att kunna erbjuda en helhetsldsning men som
anpassas efter varje kunds egna behov. I synnerhet eftersom manga av sdgverken idag har
kontakt med flertalet olika aktorer for att fa deras produkter frdn dem till kund vilket undviks 1
och med One-stop shopping.

Studien visar att Timberbridges syfte och uppbyggnad som ett ndtverk gér helt i linje med
teorin, dven Timberbridges forvintade fordelar och nyttor stimmer dverens med teorins
forvintade fordelar. Detta i form av forenklade processer, kortare ledtider, ekonomiska och
miljoméssiga vinster. Samma sak géllande One-stop shopping dér teorin gér helt i enlighet
med Timberbridges nuvarande uppldgg. Eftersom det inte finns s mycket forskning kring
One-stop shopping inom sagverksbranschen kan Timberbridge antas kunna bidra med nya

inslag om nagra ar nir det varit igdng under en léngre period.

Da Supply chain management handlar om integration i en hel kedja for att uppna effektivitet
ar det vad sagverksindustrin behover. Eftersom det finns en instdllning till att det &r svért att
uppnad nagra fordndringar i nuvarande upplédgg talar det for att initiativ till en mer integrerad
kedja inte kommer tas. Samtidigt menar Gueimonde-Canto, A. et al. (2009) att sagverk drar
nytta av att samarbeta med de aktorer som &r framat i kedjan. Detta talar darfor for koncept

likt Timberbridges fordel d& aspekten om ett firdigt koncept passar dven hir.
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Vad som skulle behdvas av sdgverken vore i ett fOrsta steg att fordndra sitt nuvarande uppligg
och istéllet ha kontakt med endast en aktdr som transport- och logistikleverantor istéllet for
flera olika. Eftersom Magnusson shipping dven fraktar till andra stdllen 4n de hamnar som
idag &r anslutna till Timberbridge bidrar det till ett storre utbud. Begriansningen ligger dock i
att vissa sdgverk 1 dagslégen dndd kommer tvingas transportera till andra hamnar om inte
Varberg har avgang till det specifika landet. I ett ldngre perspektiv kan det &nda anses
medfora en enklare process och en hogre flexibilitet pa grund av kontakt med férre aktorer

samt mdjligheten till lagring 1 bade avgéngs- och mottagarhamn.

e Instillning
Sagverkens instéllning till att forédndra sitt uppldgg dr positiv om det medfor positiva effekter
for dem. Storst intresse 1ag 1 effekten “sankta logistikkostnader” da ndrmare 60 procent av de
transport- och logistikansvariga hos sagverken var positivt instéllda till férdndring om det ger
ett sddant utfall. D4 sénkta logistikkostnader ségs vara en av Timberbridges effekter talar det

for en positiv forutsittning.

e Virdeerbjudande
Timberbridge kan genom sitt “One-stop shopping”-erbjudande tydligt visa vad kunderna kan
f4 ut av konceptet di det medfor en forenklad process. Aven tidigare forskning inom dmnet
belyser samma punkter som Timberbridge erbjuder, vilket styrker Timberbridges

forutsattningar.

e Behov
Da 40 procent av sagverken menar att de har ett behov av att sinka sina logistikkostnader och
lika stor méngd menar att det delvis stimmer finns det ett behov i branschen som
Timberbridge siger sig kunna tdcka, vilket &ven teorierna om Supply chain management och
nétverk innebér. D4 forskning tyder pé hoga kostnader anses dven det styrka forutséttningarna

for Timberbridge.
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e Fortroende
De tre parterna har pé grund av deras tidigare néra samarbete en djup och etablerad relation
till varandra och pa grund av deras tidigare erfarenheter inom respektive omrade kan ett
fortroende antas finnas. Det dr dock inte mdjligt att i detta stadie beddma huruvida

Timberbridge fortroende pad marknaden ser ut.

¢ Varumirke
Eftersom Timberbridge &r relativt nystartat har de &nnu inte lyckats etablera ett varumirke pa
marknaden for sagade trdvaror varfor deras forutsittningar pa den punkten i dagsléget antas

vara sma.

Sammanfattningsvis ser alltsd forutsattningarna for Timberbridge goda ut pa de flesta punkter.
De sagverk som Timberbridge antas ha storst potential att locka till sig &r de som for tillfdllet

skoter stora delar av frakten sjilv.
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9. Bilagor

1. Vilket/-a transportmedel anvénder ni fOr transport av timmer till era kunder? (Flera val méjliga)

Lastbil 100%
Tég 17,2%
Bat 51,7%
Vet ¢j 0% Respondenter: 29
2. Gér era produkter via en svensk hamn vid export?
Ja 100%
Nej 0%
Vet ¢j 0% Respondenter: 29
2 a. Om ja pé frdga 2: Frdn hur ménga olika svenska hamnar avgar era skeppningar?
1 3.4 %
2 10,3%
3 10,3%
4 31,0%
5 eller fler 44.8% Respondenter: 29

3. Vem bokar 1 huvudsak frakten?

Ni sjdlva 93,1%
Kunden 6,9% Respondenter: 29

4. Vem ar den huvudsakliga betalaren av fraktkostnaderna mot fraktbolaget/speditionsforetaget?

Ni sjdlva 58,6%
Kunden 10,3%
Kombination 31,0% Respondenter: 29

4 a. Om, “Kunden” eller “Kombination” pa fradga 4: Hur tas fraktkostnaden ut gentemot kund?

Fraktbolagets avgifter vidarefaktureras 16,7%
Avtalas med kund pé foérhand 0%
Ingér i det avtalade timmerpriset/m3 83,3% Respondenter: 11

5. Vilken &r er genomsnittliga transportkostnad per kubikmeter och mil till slutkund?

Medel: 181,6 SEK/m’ Median: 180 SEK/m’
Respondenter: 29

6. Har ni ndgot samarbete med andra aktorer? (forddlare, speditérer, hamnar, rederier osv.)

Ja, vi har avtalat samarbete med en eller flera aktorer 46,4%
Ja, av tradition samarbetar vi med en eller flera aktorer 42.9%
Nej, vi har inga samarbeten alls med andra aktorer, vi arbetar med de som for stunden har
mest formanliga erbjudanden. 10,7%

Respondenter: 29

6 a. Om ja pa fraga 6, vilken/vilka aktor/-er samarbetar ni med? (Flera val mojliga)
Foradlare 38.5%
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Svenska hamnar 65,4%
Utlandska hamnar 19,2%

Speditorer 96,2%
Rederier 65,4%
Skeppsmiklare 50,0%
Annat 0%

Respondenter: 26

7. Hur vél anser ni foljande pdstdenden stimmer in pa er organisation?

7a Vi upplever ett behov av att minska vara Logistikkostnader.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

41,4%
44,8%
13,8%
0% Respondenter: 29

7b Vi dr 6ppna for att vara en del i ett koncept med andra aktorer, &ven om det dndrar
transport-och logistikuppldagg, om det kan medfora sénkta logistikkostnader.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

58,6%
31,0%
6,9 %
3,4% Respondenter: 29

7c Vi ér dppna for att vara en del i ett koncept med andra aktorer, &ven om det dndrar
transport-och logistikuppldagg, om det kan medfora forkortad ledtid.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

37,9%
37,9%
17,2%
6,9% Respondenter: 29

7d Vi dr 6ppna for att vara en del i ett koncept med andra aktorer, d&ven om det
andrar transport-och logistikuppldgg, om det kan medfora 6kad serviceniva.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

51,7%
34,5%
10,3%
3,4% Respondenter: 29

7e Vi ér Ooppna for att vara en del i ett koncept med andra aktorer, &ven om det dndrar
transport-och logistikuppldgg, om det kan medfora en férenklad kdpprocess.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

44.8%
31,0%
13,8%
10,3% Respondenter: 29

7f Viupplever att vara kunder efterfrdgar snabbare leveranser.

Stammer till fullo
Stammer delvis
Stammer inte alls
Vet ¢j

31,0%
34,5%
34,5%
0% Respondenter: 29
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7gViupplever att vara kunder efterfridgar mer flexibla leveranser.

Stammer till fullo 34,5%
Staimmer delvis 24.1%
Stammer inte alls 37,9%
Vet ¢j 3,4% Respondenter: 29

7 Viupplever att vara kunder efterfragar billigare leveranser.

Stammer till fullo 48,3%
Staimmer delvis 20,7%
Stammer inte alls 27,6%
Vet ¢j 3,4% Respondenter: 29

Foljande bakgrundsinformation ifylles manuellt av uppsatsskrivarna i samband med intervjutillfallet:

A. Hur stor dr den arliga produktionen i m3?

0-4 999 0%

5 000-9 999 0%

10 000-24 999 7,4 %

25 000-49 999 14,8%

50 000-99 999 29,6%

100 000-199 999 18,5%

200 000-299 999 3,7 %

300 000-399 999 7,4 %

400 000 eller storre 14,8%

Vet ¢j 3,7% Respondenter: 28

Erbjuder ni lagringsmojligheter i de svenska hamnarna?

Erbjuder ni lagringsmdjligheter i mottagarlinderna?

Samordnar ni dven transporterna fran sdgverk till hamn?

Vad ér storsta styrkan med samarbetet?

Vad var frimsta anledningen till att Uni4 startades? (bra till vira incitament)
Har forsdljningen 6kat genom/pga. Uni4?

Vid hur ménga svenska hamnar stannar baten per rutt/avgéng fran Sverige?
Vad styr avgangshamn? (typ av produkt, mottagarland, mottagarort, etc.)
Hur ofta avgar batarna (till respektive land)?

Har andra foretag/sdgverk mojlighet att ta del av konceptet?
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