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Forord

Den hér kandidatuppsatsen har skrivits pd Handelshogskolan vid Goteborgs Universitet.
Uppsatsen ér ett avslutande moment i det tredriga Logistikprogrammet och har
genomforts under hostterminen 2007.

Grunden for uppsatsen dr genomforda studier om VMI pa tre ledande foretag: Alfa Laval,
Ericsson AB och Volvo Powertrain. Dessa studier hade inte varit mojliga utan hjilp fran
nyckelpersoner fran dessa foretag med direkt koppling VMI.

Jag skulle vilja tacka Ann Loftorp pa Alfa Laval, Malin Stigson och Joakim Persson pa
Ericsson AB och Henry Rostén pd Volvo Powertrain for att de har stillt upp pa mina

intervjuer.

Jag vill passa péd att tacka min handledare, Leif Enarsson, som har guidat mig under
skrivprocessen av den hér uppsatsen.

Adrian Kurti
Goteborg, november 2007
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Syftet med den hir uppsatsen ér att studera VMI konceptet
hos ledande fOretag som har implementerat denna
forsorjningsstrategi samt studera hur dessa foretag véljer en
lamplig leverantor till VMI.

Uppsatsen ska préglas av det hermeneutiska synséttet, dir
mina vérderingar och tolkningar &r oerhort viktiga for att
kunna uppnd syftet med arbetet. I mitt arbete anvinds den
kvalitativa metoden 1 form av intervjuer med
kontaktpersoner pa de foretag som jag har valt i syfte att
samla n6dvindig information.

Den teoretiska referensramen utgdrs av teorier kring vendor
managed inventory och val av leverantorer till en
partnerskapsrelation.

Foretag implementerar olika former av VMI -koncept som
Vendor managed replenishment, co-managed inventory,
vendor managed inventory och VMI consigment. Dessa
foretag anvédnder sig av olika kriterier for att vélja lamplig
leverantor. Kriterierna dr bl.a. en leverantor som foretaget
vill ha ett ladngsiktigt samarbete med och girna vara
logistiskt mogen med hog leveransprecision.
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1 Inledning

Det hdr kapitlet bérjar med beskrivningen av bakgrunden for hur behovet for en
forsorjningsstrategi som VMI, har utvecklas hos foretag. Vidare fortsdtter kapitlet med
uppsatsens problemformulering om hur foretag viljer en limplig leverantor till ett VMI
partnerskap. Efter problemformuleringen tillkommer uppsatsen syfte, fragestdllning,
avgrdnsning och avslutningsvis en disposition over hela uppsatsen.

1.1Bakgrund

Under 2000-talet har det skett en fordndring i hur foretag gor affarer. Foretag har i
allménhet borjat inse att det traditionella synséttet, dd foretaget ska vara strukturerat och
styrt pa det sdtt som leder till en optimering av den egna operationen utan att hinsyn till
sina kunder och leverantorer, ar ineffektiv. !

De affarsmodeller som foretag anviande tidigare har varit av transaktions karaktér, vilket
betyder att de produkter och service som foretaget silde eller kdpte var enbart kortsiktiga
handlingar. Foretag lade ingen storre vikt vid att ha en langsiktig relation till de foretag
man salde produkter eller tjénster till eller kopte av.”

Dagens dkade globala marknadskonkurrens sdtter press pd foretag i en leveranskedja att
integrera sig med andra foretag for att vinna komparativa fordelar mot andra
konkurrenter. Foretag kan inte ldngre enbart forlita sig pa sitt varumérkes virde och sin
avancerade teknologi’.

Nufortiden kan foretag vinna komparativa fordelar om de har en Overldgsen
leveranskedja. De fordelar som foretag vinner genom att ha en dverlidgsen leveranskedja
ar okad effektivitet och kostnadsreducering. Grundat pa dessa fordelar har fler foretag
inom samma leveranskedja borjat integrera sig mer och mer. De foretag som har kommit
langst tillimpar den s.k. Supply Chain Management, en metod vars huvudbetoning ligger
pa att integrera nyckel affdrsprocesser (kundrelation management, kund service
management, efterfraige management, order fullfillment, tillverkningsflode management,
inkdp, retur, produktutveckling och kommersialism) fran startleverantér till slutkund. *

For att ett foretag ska uppna en niarmare integrering i en leveranskedja kravs det att alla
foretag som ingér 1 kedjan har ett nira samarbete med varandra och kontinuerligt sdker
efter en vinna -vinna” strategi.’

Ett d4nnu ldngre steg mot integreringen mellan foretag i en leveranskedja nas genom
tillampningen av den s.k. vendor managed inventory.

! Gattorna J. (1999), sida 273
2 Ibid.

3 Ibid.

* Stock R. (2001), sida 54

> Gattorna J. (1999), sida 280
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Vendor managed inventory dr en samarbetsstrategi mellan en leverantdr och en kund 1
syfte att optimera produktens tillginglighet genom en kontinuerlig pafyllning av lagret i
en leveranskedja.’

Denna samarbetsstrategi handlar om att leverantdren tar ansvaret for pafyllningen av
kundens lager i en leveranskedja. Strategin ger flera ekonomiska fordelar for bade kunden
och leverantdren och har borjat tillimpas i flera branscher sdasom detaljhandeln,
kladbranschen, elektronikbranschen, hdalsovarden och kemiska industrin.’

1.2 Problemformulering

Det finns ett flertal uppsatser och vetenskapliga studier som beskriver VMI
implementeringen i olika foretag for olika branscher. Exempelvis kan man ldsa om
implementeringen av VMI for WaltMart, K-Mart®, Campbell Soup’, nagra amerikanska
foretag som har anammat denna forsorjningsstrategi. Aven i Sverige finns det foretag
inom bl.a. bil- och elektronikbranschen, dagligvaruhandeln, verkstads- och klddindustrin
osv. som har tagit efter de amerikanska foretagen och implementerat VMI. Exempel pa
detta dr Alfa Laval, Ericsson och Volvo Powertrain.

Gemensamt for dessa foretag dr att de ar ledande i sina respektive branscher. Just ledande
foretag ar en benchmarking referens for andra foretag'®, d.v.s. att foretag jamfor sina
produkter och processer med de ledande foretagen i syfte att forbattra sin konkurrenskraft
gentemot andra foretag 1 branschen. De strategier som de ledande foretagen viljer for sin
verksamhet uppfingas snabbt ocksa av andra foretag i branschen.

Av den anledningen dr det viktigt att studera implementeringen av VMI hos Alfa Laval,
Ericsson och Volvo Powertrain da denna studie kan vara generaliserbar dven for andra
foretag inom bil-, elektronik- och verkstadsbranschen.

Trots att dessa ledande foretag har implementerat VMI sa tvekar manga andra foretag att
gora det. En anledning till att foretag tvekar att implementera VMI dr att man saknar
fortroende for partners kompetens. '’ Enarsson (2006) menar att implementeringen av
VMI inte kan starta och fullféljas om inte fOretaget hittar rétt partner till ett VMI
partnerskap.'?

Vikten av att hitta rétt partner framkommer dven i Mattson (2004), da han forklarar ett
partnerskapsforhdllande mellan kund och leverantor. Mattson (2004) menar att ett
partnerskap innebédr forutom samarbete ocksa att det utvecklas ett starkt beroende

% Hines P. (2000), sida 338

7 Enarsson L. (2004), sida 357

¥ Blatherwick A. (1998), sidal0-11

? Holmstrsm J. (2002), sida 136, 145
" Kotler P. (2004), sida 576

"' Nicolausson C. (2003), sida 56

2 Enarsson L. (2006), sida 163
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forhallande mellan partnerna. Det gor att val av partner dr en kénslig frdga, da fel val av
partner kan riskera den egna existensen for ett foretag p.g.a. att det dr svért och
tidskrivande att ersitta samarbetet.

Av den anledningen ar det ytterst viktigt att studera hur dessa ledande foretag som Alfa
Laval, Ericsson, Volvo Powertrain har gatt till viga vid valet av 1dmplig leverantor till ett
VMI partnerskap. En viktig frdga blir da: Hur véljer foretag lamplig leverantor vid
implementeringen av VMI partnerskap?

Svaret pa denna frdga kan anvidndas sedan som en referens for andra foretag som vill
implementera ett VMI partnerskap och dr osékra pa hur de ska agera nér de ska vélja ratt
VMI leverantor.

1.3 Syfte

Den hér uppsatsens syfte dr att studera VMI konceptet hos ledande foretag som har
implementerat denna forsorjningsstrategi samt studera hur dessa foretag véljer en lamplig
leverantor till VMI.

1.4 Fragestallning

Hur ser foretagets VMI koncept ut?
Hur viljer foretag lamplig leverantdr vid implementeringen av VMI partnerskap?

1.5 Avgransningar

I den hidr uppsatsen har jag valt att undersoka enbart svenska ledande foretag inom
respektive bransch som har implementerat och arbetar med VMI. En viktig forutsittning
for studiet dr att de valda ledande foretagen ska tillhora olika branscher. Tre fOretag
undersoks: Volvo Powertrain fran bilindustrin, Alfa Laval fran verkstadsindustrin och
Ericsson fran telekom branschen. Ledande foretag frén andra branscher har exkluderats
p.g.a. att antingen sd har de inte implementerat VMI eller sa har de inte stillt upp pé
intervju.

Som det har angivits tidigare i bakgrunden, &r VMI en samarbetsstrategi mellan en
leverantdr och en kund 1 en leveranskedja. I den hér uppsatsen dr de valda foretagen som
ska studeras kundforetag i sin respektive leveranskedja. Kundens VMI koncept studeras
men leverantorens perspektiv tas inte med 1 den hdr uppsatsen.

13 Mattson S A. (2002), sida 107
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2 Metod

I det hdr kapitlet redogors det vetenskapliga synsdtt som prdglar uppsatsen samt
angreppsmetoder som har anvdnts for att belysa uppsatsens problem. Vidare kommer det
i kapitlet att redogéras for de forsknings- och datainsamlingsmetoder som har anvints
for att uppna malet med uppsatsen. Slutligen kommer kapitlet att beskriva vilka data som
har anvints samt en redogérelse for tillforligheten, validiteten och generaliserbarheten
for dessa data.

2.1 Vetenskapligt synsatt

Med ett positivistiskt synsétt dr tanken att man grundar sig i olika vetenskapliga teorier
och hypoteser for att nd en mera allmingiltig kunskap. Detta synsitt star oftast for
kvantitativa, statistiska harddatametoder for analys och att forskarrollen oftast &r objektiv
och osynlig. Det dr viktigt att forskarens person, politiska, religiosa och kdnslomissiga
liggning under inga omstéindigheter paverkar uppsatsens slutresultat.'

Det hermeneutiska synséttet som star till motsats till det positivistiska synséttet tillater att
forskaren anvénder sina egna vérderingar i forskningsprocessen. Forskaren é&r helt
medveten om detta val. Hermeneutiska sysédttet ar till skillnad fran det positiviska
synséttet mer av den kvalitativa metoden. Hér ar forskaren subjektiv och det syns hela
tiden under uppsatsens giang. De valda fragestéllningarna kommer inte att kunna besvaras
utan en viss kvalitativ data. Studiens slutresultat kommer att vara mycket av en
tolkningsfraga, d v s utdelningen av uppsatsen beror mycket pd vem det dr som tolkar
resultaten. Grundat pa det som ndmnts sist s& skapas det ett uteslutet utrymme for egna
vérderingar under uppsatsens géng."

Den hér uppsatsen préglas av det hermeneutiska synsittet da mina virderingar och
tolkningar dr oerhort viktiga for att kunna uppnd syftet med arbetet. Resultatet av det hir
arbetet skulle i hogsta grad kunna skilja sig om ndgon annan skulle utfora liknande
undersokning. De tolkningar som har gjorts 6ver hur foretag véljer lamplig leverantor nér
de ska implementera VMI innebéar ndodvindigtvis inte att de dverensstimmer med andra
forskares tolkningar.

2.2 Angreppssitt

Mycket av forskarens arbete nidr man skriver uppsats handlar om att producera teorier
som skall spegla och ge oss kunskap om verkligheten. For att bygga en teori anvénder
man sig ofta av data och information for att studera en del av verkligheten. All de data
och information som man studerar kallar man for empiri. En forskares arbete gar ut pé att
standigt relatera teorin och empirin till varandra for att vidare producera en ny teori.'®

' Patel R. (1991), sida 24-25
" Ibid.
' Ibid. sida 20-22
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Man sirskiljer tvd angreppssitt som forskare anvinder sig av for att producera ny teori i
sitt arbete. Dessa tvd angreppssitt dr det deduktiva och det induktiva sattet."”

Forskare som arbetar med ett deduktivt sétt grundar sig pd allménna principer och
befintliga teorier for att sedan dra slutsatser om en enskild foreteelse. Motsatsen géller for
det induktiva angreppssitet. Héar arbetar forskaren utan ndgon forankring 1 teorin och
istéllet 1algrbetar hon/han utifrdn samlad information och empiri for att formulera nya
teorier.

I det hér arbetet anvédnds bada angreppssétten. Dessa metoder anvinds som komplettering
till varandra. Genom att arbeta deduktivt med de allmédnna teorierna om VMI och
induktivt samla information fran olika foretag Gver hur de véljer leverantér vid
implementering av metoden kan mina resultat hérledas vidare.

2.3 Forskningsmetod

Nar det géller forskningsmetod gér man inom forskningsmetodiken en distinktion mellan
de kvantitativa och kvalitativa metoderna. Vilken metod man véljer att arbeta med nér
man skriver en uppsats avgdérs av den karaktir 6ver hur den insamlade data och
informationen bearbetas, tolkas och presenteras."”

Den kvantitativa metoden bygger pd madtbara undersokningsresultat dar
forskningsobjektet ses som ett objekt. Den kvalitativa metoden dr didremot inte mitbart
och bygger pa en tvaviagskommunikation dér forskningsobjektet &r ett subjekt.

I det hdr arbetet anvinds den kvalitativa metoden i form av intervjuer med
kontaktpersonen pé de foretag som jag har valt, i syfte att samla nédvéndig information.

Syftet med mitt arbete dr att undersdka och beskriva hur foretaget har gatt tillviga for att
vidlja lamplig leverantor vid implementering av VMI samt vilken koncept har foretaget
implementerat. Unders6kningens data kommer att vara av kvalitativ karaktar.

2.4 Fallstudie

Den hdr uppsatsen dr en multipel fallstudie. I en vanlig fallstudie innebér det att man
oftast avgrinsar sig till en mindre grupp. Det kan handla en individ, en grupp eller en hel
organisation. I en fallstudie utgér man fran det mesta ifran ett helhetsperspektiv dd malet
ar att man forsoker fa sa tdckande information som moj ligt.20

7 Patel R. (1991), 21
"®Ibid. sida 22

' Holme I. (2001), sida 84
2 Ibid. sida 44

© Adrian Kurti 10
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Fordelen med fallstudie dr att man som forskare inte behover anstringa sig for att fa
djupgdende beskrivningar utan man kan pa ett begrénsat utrymme dnd4 forklara hur nagot
fungerar eller ser ut. Nackdelen med denna metod ar att den representerar bara en del av
verkligheten och man maste vara forsiktig med de slutsatser man drar i fallstudiet. *'

Det som giller for en fallstudie giller ocksa for en multipel fallstudie. Skillnaden hér &r
att 1 en multipel fallstudie studeras fler fall. Det bakomliggande argumentet som talar f6r
anvindningen av denna undersokningsmetod dr att den underlittar teoriutvecklingen. I en
multipel fallstudie far forskare béttre forutsdttningar att beskriva om teorin héller eller
inte for en viss betingelse.?

2.5 Informationssamlings metod

Det finns en rad olika sétt att samla information. Information kan samlas genom att gora
intervjuer, enkiter, experiment, textanalyser och observationer.”® I mitt arbete har
intervjuer anvénts. Intervjun dr en datainsamlingsmetod som &r ldmpad nér man vill ta
reda pa asikter, tyckande, uppfattningar, kunskaper o.s.v. hos en population. Intervjun ar
en muntlig kommunikation mellan forskaren som stéller fragorna s.k. intervjuaren och
respondenten, den som svarar pi frigorna.”* Jag har valt att gora tre intervjuer med
nyckelpersoner som har varit ansvariga for implementeringen av VMI, 1 de foretag som
jag har valt att inkludera i min undersdkning.

Anledningen till att intervjun har valts som informationsinsamligs metod ar att jag har
gjort en kvalitativ undersokning. Enligt Bryman (2004) ar intervjuer den mest anvénda
metoden nér det giller kvalitativ undersdkning. Intervjuer dr ldmpade nir man vill fa reda
pé saker och ting om ménniskor.” For att fa svar pi mina fragestillningar har det varit
nddviandigt att stilla fragor direkt till de foretag som jag har valt ska ingé i min studie.

For att kunna genomfOra mina intervjuer var det nddvédndigt att formulera ett
frigeformuldr med ett antal fragor. Fragorna formulerades i takt och parallellt med min
analys av det insamlade teoretiska materialet kring VMI strategier.

Niér det géller formuleringen av fragor maste tva aspekter beaktas, ndmligen graden av
standardisering och strukturering. Med graden av standardisering syftar man till hur stort
ansvar som ldmnas till intervjuaren nir det géller utformning och inbdrdes ordning av
fradgor. Medan graden av strukturering syftar till vilken utstrickning frdgorna &r fria for
respondenten att tolka fritt utifran egen kunskap och erfarenhet.** Under mina intervjuer
har jag arbetat med 14g standardiserade och strukturerade fragor vilket enligt Patel (1994)

! Ejvegard R. (1996), sida 32-33
2 Bryman A. (2002), sida 70
 Holme I. (2001), sida 84

* Ejvegard R. (1996), sida 44
 Bryman A. (2004), sida 317

%6 patel R. (2001), sida 60
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betyder att respondenten ges maximalt utrymme att fa svara pa fragorna i den ordning
som &r lampligt for henne/honom.

2.6 Arbetsgang

Arbetsprocessen for att skriva det hir arbetet inleddes efter val av dmnesomrade, med
precisering av syfte och fragestillning. Vidare for att f4 mer fOrstielse om VMI
partnerskap var det nddvéndigt att samla litteratur kring &mnet. Den litteratur som jag
lyckades samla var i form av bocker och vetenskapliga artiklar vilket kravde ménga
besok till skolans bibliotek och en hel del sokande i1 olika databaser. Efter att ha samlat
lamplig litteratur borjade jag med att granska den och skriva ner den teoretiska delen av
uppsatsen.

Under tiden som jag arbetade med teoridelen kontaktade jag flera olika foretag for att
gora intervjuer med dem. Detta var en modosam process eftersom det var svart att hitta
foretag som har implementerat VMI. Trots att VMI har funnits som metod sedan
nittiotalet dr det inte ménga foretag som arbetar med detta.

Jag lyckades hitta ndgra gamla uppsatser om foretag som ville implementera VMI. Nar
jag kontaktade dessa foretag hade majoriteten av dem borjat med att kéra VMI pilotfall
men aldrig implementerat hela vigen. Nar jag vél hade hittat foretag som arbetade med
denna metod var det vildigt svart att hitta rdtt person som var ansvarig for
implementering av VMI 1 foretaget. En annan svérighet var att de foretag som tackade ja
till intervjuer var spridda geografiskt.

Efter ett antal givande intervjuer med fOretag atergick jag till skolans datasalar for att
skriva ner den insamlade informationen fran de olika foretagen. Déarefter var det dags att
gora en analys dver den samlade informationen fran intervjuer med hjélp av de olika VMI
teorierna. Slutligen avslutades mitt arbete med mina egna slutsatser.

2.7 Informationens trovardighet

For att forskningsresultatet ska ha nigot vetenskapligt virde ar det nddvéndigt att de
instrument som man anvénder vid en vetenskaplig studie ska vara reliabla och valida.”’
Dessutom maste den kunskapen man soker ska vara nagorlunda generaliserbar dven for
andra enheter som stér utanfor studien.”® Hirndst kommer jag att redogdra mer ingéende
reliabiliteten och validiteten for den informationen som jag har samlat for att skriva det
hér arbetet.

7 Ejvegard R. (1996), sida 67
2 1bid. sida 8
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2.7.1 Reliabilitet

Reliabiliteten anvinds for att visa hur tillforlitligt och anvindbart ett matinstrument och
en méttenhet dr. Det dr vildigt viktigt att man testar reliabiliteten hos de instrument man
anvinder sig av. Ett sdtt att testa reliabiliteten hos ett instrument dr atertestning vilket
innebédr att man later testa en individ tvd ganger. Visar det sig att skillnaden mellan
svaren &r stora har testet vildigt 1ag reliabilitet. En annan metod for reliabilitetsprovning
ar halveringsmetoden, dir man delar svaren slumpmaissigt 1 tvd halvor och later jamfora
dem mellan varandra. Reliabiliteten kan ocksd provas genom att man gor tva olika
intervjumétningar for att méta samma foreteelse. Skulle resultatet bli detsamma for bade
fallen s4 har intervjuundersdkning hog reliabilitet.”’

Den sista metoden som kan tilldmpas ar s.k. kontrollfragor. Héar for man in i intervjun ett
antal mindre frdgor som soker samma svar som de andra tidigare stillda frigorna. Skulle
det visa sig att svaren ir identiska fran de olika frégorna sa har testet en god reliabilitet.*

For att ha sa god reliabilitet som mojligt for mina intervjuundersokningar har jag anvint
mig utav den sist ovannimnda metoden, dvs. Kontrollfragor. Jag har 1 mitt frageformulér
formulerat olika fragor dir ett antal fragor soker samma svar trots att de inte &r identiska.
Svaren pé just pd dessa frdgor visades vara identiska och med det kan jag intyga att mina
intervjuer har god reliabilitet. P4 grund av tidsbrist och svérigheten med att fa flera
tillféllen att intervjua respondenten har jag inte kunnat anvinda de tre forsta metoderna.

2.7.2 Validitet

Vid insamlingen av information &r det inte alltid sjdlvklart att just den informationen som
man har lyckats samla dr den rdtta. Det problemet uppstar speciellt ndr man sjalv
konstruerar en informationsinsamlings instrument vilket var fallet med reliabiliteten som
det ndmndes 1 rubriken ovan. Av den anledningen maste man forsikra sig att man
undersoker det man vill undersdka och ingenting annat. Ett sétt att gora det dr att prova
om man har god validitet pd det man undersoker.

Det kan goras pa tva olika sétt. Det ena sittet att prova validiteten hos ett instrument ar
den s.k. innehallsvaliditeten vilket dr en logisk analys av innehdllet i instrumenten.
Innehallsvaliditet gors forst genom att man sjdlv skapar ett mitinstrument som vi sedan
anvinder for insamling av information. Sedan later man ndgon utomstidende som &r vil
insatt 1 undersokningens problemomrade, analysera instrumenten. Det andra sittet att
prova validiteten hos instrumenten &r den samtidiga validiteten. Metoden gir ut pa att
man provar instrumenten pa ndgon annan enhet som ir lik den enhet som undersoks. For
att forsdkra mig om att jag samlar rétt information om just det jag vill undersdka s& har
den forsta metoden, dvs. innehdllsvaliditeten anvénts. Forst skapade jag ett frageformulér
med ett dussin frdgor. Sedan ldmnade jag frigeformuléret till min handledare som é&r
professor i Logistik och i hogsta grad insatt i VMI. Enligt honom tickte mina
frdgestéllningar problemomrédet jag undersoker mycket vél.

¥ Ejvegard R. (1996), sida 67
3 Ibid.
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3 Litteraturoversikt

I det hdr kapitlet kommer det att redogoras vad konceptet Vendor managed inventory
betyder och vad den gar ut pa samt olika nivder pa konceptet. Vidare kommer de olika
byggstenarna som bygger VMI att beskrivas och de for- och nackdelar som metoden kan
ge. Slutligen kommer kapitlet att beskriva olika teorier om hur man viljer leverantor i ett

foretag

3.1VMI koncept

Det &r vanligt att ménga foretag styr sina fOretags affarsprocesser som isolerade och
diskreta funktioner. I ett fOretag agerar de olika funktionsomréddena oberoende av
varandra utan ndgon vetskap om hur deras aktiviteter paverkar varandras utforande.
Samma situation intrdffar 6ver hela leveranskedjan dir organisationer med maéanga
affirspartners verkar in en strategisk isolering. *'

Enligt Beech (1999), duplicerar foretag varandras aktiviteter, formar affirssystem som
har svart att interagera pa ett effektivt sitt och behandlar varandra som konkurrenter.
Detta har lett till leveranskedjans ineffektivitet och forlorade vinster. Beech (1999) menar
att dessa foretag som vill uppné storsta mojliga vinst maste identifiera kdrnprocesserna
genom leveranskedjan och dven analysera hur dessa processer paverkar olika funktioner
och andra foretag genom hela leveranskedjan. Dessa kdrnprocesser innehaller flera
delprocesser vilka presenterar en mdjlighet for foretagen att forbattra effektiviteten och
prestationen. Dessa delprocesser har reciproka delprocesser 1 andra foretag inom
leveranskedjan. Nyckelstrategin for foretag dr att integrera dessa delprocesser i ett tvir-
foretags leveranskedjas processer. >

Ett typiskt exempel av tva reciproka delprocesser mellan tva foretag ar order fulfillment
hos ett leveransforetag och anskaffningsprocessen hos ett kundforetag. Vanligtvis borjar
en order fulfillment nar leverantéren har fatt en order fran kunden och avslutas néir
leverantdren har levererat orderprodukterna till kunden. A andra sidan startar
anskaffningsprocessen nér kundens foretag behdver péfylla sitt lager och processen slutar
nir kunden har fitt bestéllning fran leverantdren.>

Vid en ndrmare titt pd denna process ser vi att dessa delprocesser inte dr tvd separata
processer. Tvértom, dessa tva delprocesser tillsammans bygger upp ett gemensamt
tvarforetags affarsprocess. Leverantdren och kunden kommer att vara mer effektiva i en
leveranskedja om de lyckas integrera deras reciproka affirsprocesser av order och
anskaffning. ** Denna integrering visas nedan i figur F1.%

31 Beech J. (1999), sida 95

32 Ibid. sida 97

33 Mattsson S - A. (2000), sida 330
3 Ibid. sida 330

3 Ibid. sida 331
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An order ful-
fillment process

A procurement
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Fig.1 Integrering av tvd separata fOretagsprocesser till en gemensam tvér-
foretagsprocess.*®

Samordningen av orderprocessen och anskaffningsprocessen till en gemensam
foretagsprocess mellan leverantdrsforetaget och kundforetaget i en leveranskedja nér
ansvar och dgande av denna process tenderar att falla pa leverantoren kallas for vendor
managed é};ventory. Det dr dven ként som kontinuerlig pafyllning eller supplier-managed
inventory.

VMI som en lagerstyrnings teknik anvinds for att forbittra effektiviteten i en
leveranskedja nir efterfragan r osidker. *® Leverantoren tar ansvar for att ta hand om
kundens lager genom att ta pafyllningsbeslut vad géiller orderkvantitet, sindning, tidpunkt
och bevakning av kundens lagernivd. I VMI kan leverantdren vara ett
tillverkningsforetag, aterforsiljare eller ett distribueringsforetag.®

Traditionella séttet for ateranskaffningsprocessen vid varje steg av leveranskedjan har
varit att kunden ldgger en order pé leverantdren utan ndgon som helst forvarning. Detta
har tvingat leverantdren att bygga ett buffertlager for att moéta kundens oberdkneliga
bestdllningar. Liknande beteende utvecklar ocksd kunden, d& den bygger ett
sikerhetslager for att tdcka uteblivna orderleveranser fran leverantdren. Detta
konventionella “armslangd” forhdllningssatt har resulterat 1 stora lagernivaer och minskad
serviceniva for hela leveranskedjan. *°

Med VMI behéver kunden inte langre gora sin egen orderbestillning utan det &r istéllet
leverantoren som gor detta. Kunden behdver istdllet dela med sig information om hans
faktiska krav till leverantoren som nu genom att han far béattre dverblick dver efterfragan
nedstroms om leveranskedjan kommer att goéra en mer effektiv planering och
schemalidggning av produktionen och transporter.*'

3 Ibid. sida 333

37 Waller M. (1999), sida 184

3% Enarsson L. (2005), sida 155

39 Waller M. (1999), sida 183

0 Christopher M. (1999), sida 280
! Ibid. sida 283
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VMI, forutom att det 4r ett ateranskaffningsprogram®, riknas ocksdé som en
lagerstyrnings tjdnst som leverantoren kan anvdnda for att differentiera sig genom att
tilldgga niagon form av extra service till den fysiska produkten. For att halla sig
konkurrenskraftig i industrin maste foretag férutom att producera och leverera produkter
av hog kvalitet till laga priser ockséd leverera nagon slags service med dessa produkter.
Detta &r resultat av olika trender som framkommit i manga industrier, sdsom outsourcing,
s.k. “service support” for komplicerade produkter, fordndringen av inkdpsprocesser fran
transaktions- till en mer relationsbaserad vertikalintegrerad process och differentiering
som den enda vigen for att undvika priskonkurrens. **

3.2 VMI’s byggstenar

3.2.1 Information

En mycket viktig aspekt vid implementeringen av VMI ér att dela information mellan
medlemmarna i leveranskedjan. Den slags information som delas 1 ett VMI partnerskap ar
lagernivan och positionen samt forsdljningsdata, prognoser, order status, produktions-
och leveransscheman, kapacitet och prestationsmatt. **

I ett VMI partnerskap ska kunden forse leverantéren med tilltrdde till kundens
information om sitt lager och efterfriga men ocksa sétta malen for lagertillgdnglighet.
Baserat pa denna information kommer leverantoren att ta beslut om nér och hur mycket
som behdvs levereras till kunden. *

Leverantdoren stalls infor vissa utmaningar vid samlandet av informationen i ett VMI
partnerskap. Dessa utmaningar har att gora med tillgdngligheten av information nér det
kravs for att ta ett beslut. Det har ocksé att gora med noggrannhet som behdvs for att gora
ett korrekt beslut.*®

En annan viktig fraga &r att informationen som véxlas mellan tva foretag maste behdllas
inom VMI partnerskapet och inte delas utanfor denna utan tillatelse fran foretagen. Detta
ar av stor vikt eftersom manga konkurrenter anvinder samma leverantor vilket kriver att
kundforetaget forsdkrar att kanslig information som delas med leverantéren inte hamnar i
handerna p4 konkurrenterna. */

I och med informationsutbytet kommer flera formaner, sérskilt ndr prognosdata ersitts
med harddata. Informationsutbytet kommer att leda till forbattrad kundservice. Nir
leverantdren blir underrittad i ritt tid direkt fran kundens kassaregister, blir det littare for

%2 Sabath R. (2001), sida 91

# Mattsson S A. (2000), sida 143/144
* Waller M. (2004) sida 102

* Holmstrém J. (2002), sida 19

* Waller M. (1999), sida198

" Enarsson L. (2005), sida 162
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honom att berdkna kundens lagerbehov i termer av kvantitet och lokalisering. Utbytet av
information kommer att leda till minskad efterfrageosidkerhet for leverantoren. Eftersom
leverantdren bevakar kundens lager och flodet pa efterfraigan kommer han/hon alltid att
veta nér och hur minga produkter kunden kommer att behdva. I och med att leverantdren
vet exakt hur stort lager kunden kommer att behdva sd@ reducerar han det egna
lagerbehovet.*®

Viktiga aspekter vid informationsutbytet som leder till en framgangsrik implementering
av VMI ér olika dataplattformer, olika IT-, identifierings- och sparningssystem. Support
systemen for beslut sdsom barcoding anordningar, EDI eller Internet dr ofta associerade
med VML ¥

3.2.2 Samarbete

En nyckelfaktor vid implementeringen av VMI #r samarbete. > Liknande sikt har ocksa
Enarsson (2006) som anger att VMI krdver ett ndra samarbete mellan kunden och
leverantoren.

Den storsta orsaken enligt Enarsson (2006), till att foretag tvekar att ga in i ett VMI
partnerskap dr bristen pd fortroende mellan kund och leverantér. Detta beror pa att
kunden ibland saknar fortroende for att leverantoren inte kan skota kundens lager lika bra
som han/hon sjdlv kan gora. Sjdlvklart finns det forstéelse for denna misstdnksamhet men
kunden maste kunna forlita sig pa leverantdren kompetens. >’

For att det ska uppstd samarbete mellan foretag krivs ett effektivt informationsutbyte
sinsemellan. Idag finns det manga tekniska 16sningar tillgdngliga som man kan ta till
hjilp for att synkronisera floden och samordning av aktiviteter mellan foretag men det
racker inte. Det krdvs Oppna attityder, fortroende och partnerskapsforhdllande mellan
foretagen .

3.2.3 Avtal

For ett langsiktigt VMI partnerskap &dr det viktigt att leverantéren och kunden upprittar
ett avtal géllande regler och riktlinjer innan de startar samarbetet. Det finns tva typer av
avtal pa olika nivder som kan identifieras innan en dverenskommelse mellan leverantdren
och kunden.”

* www.vendormanagedinventory.com
* Waller M. (1999), sida 198

*% Holstrom J. (1998), sida 131

> Enarsson L. (2005), sidal62

52 Mattson S A. (2002), sida 366

>3 Enarsson L.(2006), sida 162
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Det forsta avtalet handlar om affarsvillkoren. Det dr viktigt att denna dverenskommelse
inte dr lang och komplicerad eftersom den kan bli otydlig och komplicera reglerna som
ska underldtta flodet av varorna att 16pa smidigt. Denna typ av avtal inkluderar
hanteringen av prognosavvikelser, informationsutbyte, sédkerhet och vem som har
ansvaret for lagerhanteringen.”

I avtalet gillande hanteringen av prognosavvikelser dr det viktigt att komma Gverens om
vilken prognosavvikelse leverantdren har mdjlighet att hantera. Avtal om véxling av
information maste handla om vilken slags information kunden vill skicka till
leverantoren, nir det ska sdndas, hur och pa vilket sdtt den erhallna informationen ska
verifieras. Det dr av stor vikt att komma Overens om sédkerheten pa informationen, att
informationsutbytet behandlas p4 ett godtagbart sitt for bada parterna.>

Det andra avtalet handlar om hur flodet av varorna ska hanteras. I detta avtal bor olika
parametrar inkluderas, sdsom dverenskommelse om leveranstid, maximum och minimum
for lagerbalansen och leverans kvantiteten. Det dr angelédget att detta avtal grundas pa
varje produkt som ingar I VMI partnerskapet.”

I VMI partnerskapet méaste leverantéren och kunden komma 6verens om servicenivan och
graden av krav pd informationsutbytet. Parterna maste ocksd komma Overens om
huruvida leverantdren Overldter sitt dgande vid tidpunkten for leveransen och
forsiljningen eller dela ansvaret med kunden.’

3.3 Olika nivaer av VMI
3.3.1 Manuell VMI

Den enklaste formen av VMI &r nédr leverantdren besdker kundens lager i regelbundna
intervaller och fyller pa det till en forutbestimd niva. Denna form av VMI bygger pé en
visuell kontroll av lagerstorlek och manuellt lager som ocksd kallas for manuell
lagerstyrning. En séddan form av VMI kan lagret dgas av leverantoren eller av kunden
sjdlv. Om kunden behéller dgandet av sitt lager méste kunden vara ense om ett maximum
av pafyllningsnivd och om leverantoren dger kundens lager ska den forutom att fylla pa
lagret dven ansvara for att kasta bort utgangna produkter.”®

Det finns andra alternativ av VMI som kan identifieras. Baserat pd vem som dger lagret
som leverantoren ska fylla pé, leverantoren eller kunden sjdlv, hur stort leverantdrens

>* Enarsson L.(2006), sida 162

> Jone H. (2004), sida 7

>% Enarsson L. (2006), sida 162

7 Webster S. (2003), sida 92

¥ Mattsson S - A. (1999), sida 358
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ansvar dr och graden av integrationen mellan leverantdr och kund, ér tre alternativ som
konstaterats av Mattsson (2002).”

3.3.2 Co-managed inventory

Det forsta alternativet av VMI ar s.k. co-managed inventory. Detta alternativ av VMI
kannetecknas av en ganska 10s integration mellan leverantdren och kunden. Leverantdren
ar ansvarig for pafyllningen av kundens lager pa erhédllet saldo och informationskravet
som kunden sdnder till honom. Baserat pad denna information skickar leverantoren en
forfrigan pd order till kunden som sedan ska godkdnna det. Efter detta levereras
produkten av leverantdren till kundens lager.

I ett samstyrt lager 4r det kunden som #ger lagret och ar ansvarig for inventeringen,
kostnaderna for lagerskillnaden och forlusterna. Leverantdrens ansvar &r att styra den
operativa delen av lagerstyrningen. ®

3.3.3Vendor managed replenishment

Det andra alternativet dr vendor managed replenishment. Hér det fortfarande kunden som
ager och dr ansvarig for lagret. Leverantéren behdver inte vénta pa kundens godkédnnande
for att varje order ska levereras. Det dr istdllet bestimt genom ett avtal om ett maximum
och ett minimum av nivan pa produkterna som behovs hos kundens lager. Leverantdren
har full réttighet vad géller vilka kvantiteter som ska levereras till kundens lager och nér
det ska levereras under forutséttning att det halls inom ramarna f6r minimum- och
maximum nivan som parterna har enats om.®'

3.3.4 Vendor managed inventory

Vendor managed inventory dr det tredje alternativet inom VMI. Detta alternativ skiljer
sig fran de tidigare alternativen betrdffande lagret som inte ldngre 4gs av kunden. Hér ar
det leverantoren som dger och dr ansvarig for lagret. Leverantdren styr
leveransperioderna, kvantiteten pa forsdndelserna av produkterna beroende péa
kapacitetsforhdllandena och tillgdngen pa lagret som finns vid varje péfyllningstillfalle.
Kundens ansvar ar att kontinuerligt forse leverantdren med information om forsiljning
for att han ska i forvig kunna planera sin produktion. ®* Samma beskrivning av VMI har
gjorts av Williams (2005) men han kallar det for VMI kopplat ihop med consignment.
Med consignment menar han en process dir leverantéren placerar sina produkter hos
kundens lagerplats utan att fa betalt tills kunden har anvint eller sélt dessa produkter.
Enligt honom &r det viktigt att med denna form av VMI att leverantdren se till att

% Mattsson S - A. (1999), sida 353-355
% Ibid.
%! Ibid
52 Ibid.
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consigment lagret flyttar snabbt genom kundens lager annars blir leverantoren bankrutt
och kunden slutar med ett stort lager.**

Dessa VMI alternativ forutsétter att den delade informationen mellan leverantéren och
kunden ar IT baserad. IT 16sningar som kan anvéndas dr online kommunikation och EDI-
kommunikation. Vid online kommunikation ldnkas kunden och siljaren med Internet
eller telefon och denna 16sning &r att foredra nir behovet for kommunikation 1 realtid ar
stort. Den andra IT 16sningen, EDI kommunikation, ger leverantéren mdjligheten att styra
kundens lager i sin affirsprocess och lamplig nir leverantéren har ménga kunder.®*

3.4 For- och nackdelar

3.4.1 Fordelar

For att VMI ska bli verklighet méste bade leverantoren och kunden dra fordelar av detta
partnerskap.®’

Genom ett ndra samarbete mellan kunden och leverantéren vinner dessa foretag flera
fordelar vid tillimpningen av VMI strategin. Den storsta fordelen som VMI ger dr det att
den bidrar till reduceringen av kostnaderna for badde kunden och leverantéren. Andra
fordelar ar att VMI leder till en 6kad kundservice och sparande pa administrativa
kostnader.

Nér man talar om kostnaderna kopplade till leverantdren menas kostnaderna for transport,
lagerhéllning, IT och tillverkning. Pa vilket sdtt dessa kostnader péverkas av
implementeringen av  VMI beror pd vems kostnader man tittar pa, kundens eller
leverantorens. Det dr ocksd av intresse att titta pa kostnaderna for den Overgripande
lagerkontrollen. I tabellen nedan visas olika kostnader som paverkas av VMI eller som pa
svenska heter leverantorsstyrda lager. Hansyn tas till bdde kundens och leverantdrens
kostnader samt relationen i helhet.

Kostnadsslag Kund Leverantor Totalt i
relationen

Transportkostnader Oférdndrade Minskar Minskar
Lagerkostnader Minskar Oférdndrade Minskar
Lagerhallningskostnader | Minskar Minskar/okar Minskar
Lagerstyrningskostnader | Minskar Okar Minskar
IT-kostnader Okar Okar Okar
Tillverkningskostnader - Minskar Minskar

Tabell 1. Kostnadspaverkan vid leverantorsstyrda lager.

5 www.vendoremanagedinventory.com/article6.htm

6 Mattsson S A. (1999), sida 353-355
5 Holmstrom J. (2002), sida 18
5 Mattson S A. (2002), sida 360
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Nér man talar om kostnaderna for leverantéren kan man se att dessa kostnader forblir
ofériandrade genom implementeringen av VMI. Dessa dr kostnader for fysisk lagring och
hantering av produkterna i lagret. For kundens rdkning &r det en minskning av
lagerkostnaderna. Pa det hela taget betyder det en minskning av lagerhallningen for hela
relationen. Detta for att lagerkvantiteten blir ldgre p.g.a. att kunden forser leverantdren
med information 1 realtid om fordndringar 1 krav vilket i sin tur ger leverantdren
mojlighet att pd ett optimerat sétt hantera hela lagret. Leverantoren blir da mer flexibel i
sin produktion och kan arbeta med ligre sikerhetslager.®’

Den totala lagerhéllningskostnaden minskas och som det forklarades ovan minskar
kostnaderna for sjdlva lagerhdllningen. For leverantdren innebér det att kostnaderna for
lagerhéllningen kan antingen hojas eller minskas. Anledningen till att kostnaderna for
lagerhéllningen kan minskas &r att efter implementeringen av VMI behdver leverantdren
inte hélla stora kvantiteter i1 lagret for att kunna méta de stindigt viaxlande behoven hos
kunden. Sett fran detta perspektiv dir leverantdren dr ansvarig for bade sitt och kundens
lagerbestand (sitt lager och kundens lager) okar lagerhallningskostnaderna i form av
bunden kapital. Kundens lagerhdllningskostnader minskas och kunden dr fortfarande
dgare av sitt eget lager. Om fallet dr sddant att kunden inte vill dga sitt lager da forsvinner
denna kostnad for honom.®®

Andra kostnader som minskas dr lagerstyrningskostnader vilka t ex &r kostnaderna for
planering och utforandet av orderpéfyllning pa lagret. Dessa kostnader minskas for
kunden medan den 6kar for leverantoren.

IT kostnaderna okar for bade kunden och leverantéren vid vixling av data och
information dem sinsemellan. Ofta behover bada dessa foretag uppgradera till mera
avancerade IT system.

Transportkostnaderna minskas ocksd vid implementeringen av VMI mellan kunden och
leverantoren. Om det dr leverantdren som ansvarar for transporten, d& kan det forvéntas
att dessa kostnader minskar. Men 4 andra sidan om det 4r kunden sjélv som haller i
transporten da forblir kostnaderna oforindrade. Detta p.g.a. att leverantoren bestimmer
tiden och kvantiteten for leverans och dirmed far bittre beldgg av sina leveranser till
kunden. Om kunden bestimmer transporten forblir situationen densamma. I det stora hela
vad giller transportkostnaderna sd kommer de att minskas med anledning av minskade
antal leveranser.”

Nér det giller till tillverkningskostnaderna kommer dessa att minskas for leverantoren,
for att denne dger all information om kvantiteterna som kunden kommer att silja vidare
till final koparen i leveranskedjan. Pa detta sitt kan leverantdren planera sin produktion

7 Mattson S A. (2002), sida 360
% Ibid.
% Ibid.
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battre. Leverantoren behover inte tillverka 1 blindo darfor att han vet 1 forvdg hur mycket
rAmaterial kunden behover i sin produktion. Aven kostnaderna som kopplade till
regleringen av tid i1 produktionen minskas genom att leverantéren har mojlighet att
samtillverka produkter med liknande maskinuppséttningar och verktyg 7

En viktig fordel med VMI ér att denna metod leder till en 6kad kundservice nivd. Sett
frin kundens perspektiv sa handlar service om att produkterna ar tillgédngliga nér
slutkunden (den s.k. kundens kund) har bestdmt sig for att kopa dem. Om varan inte ar pa
lagret ndr slutkunden vill ha den d& gar kunden miste om forsdljningen. Men eftersom
leverantoren har s bra inblick i sin kunds behov kan han littare koordinera leveranserna
av ramaterial och se till att kundens lagerniva forblir pa rétt niva. I och med att kunden
erhaller sitt ramaterial 1 ritt tid och i ritt kvantitet fran leverantéren, elimineras risken for
stillastdende tider 1 produktionen. Detta leder till att kunden alltid kan leverera sina
produkter i rdtt tid och i ritt kvantitet till the slutkunden. Det medfor i1 sin tur att den
sistnimnde upplever en hgre service niva och vill komma tillbaka for att kopa mer.”'

Liknande fordelar som VMI ger finner man angivet i Enarsson(2006) dir forfattaren
tilliger att forutom sénkta kostnader, dr huvud fordelen med VMI administrations
besparingar 1 tid och arbetsbelastning, dkad kundservice och reducerad lager. Enligt
forfattare, kan fordelarna med VMI summeras i1 en enda mening: VMI leder till okat
kontant fldde och reducerad osikerhet i prognoser.”

3.4.2 Nackdelar

Utover fordelarna med implementeringen av VMI kan detta samarbete bidra till vissa
nackdelar for bada parterna, leverantéren och kunden.

For kunden ar nackdelen med VMI att han kan forlora kontrollen av sitt lager och pé sa
sitt forlora kontrollen 6ver det som kan vara visentligt for sin egen produktion och
kundservice. Vidare kan delar av styrningen 1 kundforetaget bli beroende av ett
utomstdende foretag. Ytterliggare en nackdel ar de stora investeringarna pd olika IT
l6sningar som gor det mojligt for att VMI fungera. Foretaget kan ocksd ha svért att
klargora vilka vinster dessa investeringar kommer att leda till. Inom VMI éar kunden
ansvarig for att forse leverantoren med kinslig information. Har finns det dock en risk for
att denna information kan lécka till kundens konkurrenter.

Det dr inte bara kunden som kan uppleva nackdelar med VMI. Leverantoren kan uppleva
att de har mer arbete att utfora efter implementeringen av VMI medan kunden fér alla
fordelar. Detta med anledning av att nu s styr leverantoren inte bara sitt eget lager utan
aven kundens lager, vilket kan leda till 6kade kostnader for leverantoren och oOkat
missndje hos de anstéllda.

" Mattson S A. (2002), sida 360-61
T Waller M. (1999), sida 185
72 Enarsson L. (2006), sida 160
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Kostnaderna kan komma att 6kas nér leverantéren méaste anstilla fler for att hantera
lagret, eftersom den befintliga arbetskraften inte &r tillrackligt kompetent eller racker till
for att hantera bdde sitt eget och kunden lager. Andra 6kande kostnader &r investeringar i
olika IT -verktyg sdsom advance planning och optimerings mjukvara som anvénds for att
f4 olika prognoser for lagret och for att hantera lagret.

Kunden kan be leverantdren att leverera produkterna till kundens lager pa consignations
basis. Det betyder att leverantoren fyller pa kundens lager men kunden betalar bara for de
produkter som anvénds frén detta lager.

Detta leder till att leverantdren far okat bundet kapital och forsdmrat kassaflode.”

3.5 Val av leverantor

Hittills har det framgat att en grundforutsittning for att VMI ska fungera ar ett
partnerskapstidnkande bdde hos kunden och hos dennes leverantér. Det dr inte alla
leverantérer som dr ldmpliga for ett foretag att inleda ett partnerskap med. Med vilka
leverantorer ska man inleda ett VMI partnerskap? I Mattson(2006) redogdrs valet av
leverantér for olika relationer mellan foretag och dess leverantorer. Enligt Mattsson
(2006) finns det tre slag relationsnivaer for ett foretag gentemot sina leverantdrer. De tre
relationsnivaerna &r: konventionell leverantor, associerade leverantor och partnerskaps
leverantor. Skillnaden mellan dessa tre relationsnivéder gors framforallt med avseende pa
den tidsméissiga aspekten pa relationens langd mellan foretag och dess leverantdr och hur
repetitiv relationen dr mellan kund och leverantdr.

De olika relationsnivaerna representerar olika grader av partnerskap och &r ett satt for
foretagen att segmentera sina leverantorer. Att utveckla langtgdende partnerskaps
forhdllande ar en kontinuerlig process och ér ingenting som gors pa en dag. Dessutom
kravs det stora insatser 1 form av tidsdtgang och resursforbrukning for att utveckla och
vidmakthélla ett partnerskaps forhallande. Av den hir anledningen dr det ytters omojligt
att etablera partnerskaps forhallanden med ett stort antal leverantorer.”

Mattson forklarar att for ett partnerskaps forhdllande mellan kunden och leverantéren ska
ha konkurrensforméga och 16nsamhet sd méste det finnas en minsta kritiska andel av
foretagets totala materialfloden. Ett sdtt att uppnd det &r att begrénsa antalet
leverantorer.” Ett annat sitt att uppnd den hér kritiska andelen 4r ocksa att utveckla
partnerskaps relationer med de leverantérer som star for de stora material floden. En
anvandbar regel hir dr 80/20 regeln av materialfloden. Dock bor urvalet inte begrdnsas
enbart pa de leverantorer som levererar det storsta volymvérdet. Det finns andra aspekter
som fOretaget bor beakta vid val av leverantorer, framforallt de aspekter for vilka det
finns en klar fordel forknippad med ett mer ldngsiktigt och intimt samarbete.

73 Terrance L. (2003), sida 156
™ Mattsson S A. (2002), sida 129
"> Ibid. sida 130
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Nar det géller just val av rétt antal leverantorer, beskriver Enarsson (2006) olika sourcing
strategier som foretag kan vilja pa. Enlig forfattaren finns det tre typer av sourcing. De ér
multiple sourcing, single sourcing och sole sourcing.

Multiple sourcing &r en strategi dir foretaget viljer att kopa en och samma artikel fran
mer dn en leverantdr. Genom att anvénda denna strategi, skapar inkdpsforetag konkurrens
mellan de olika leverantérerna. Det bidrar till att foretaget erhéller storre grad av
flexibilitet, volym och ldgre priser samt béttre service frdn dessa leverantdrer. Samma
mal hade inte uppnétts om inkdpsforetaget hade valt att kopa frén en enda leverantdr.”®
Eftersom multiple sourcing betyder att inkopsforetaget koper fran fler leverantorer,
innebér detta att inkopsforetaget 1 sig inte utgér nagon stérre kund for var och en av de
enstaka leverantorerna som man handlar av. For inkops foretaget innebédr det hir en
samre forhandlingsposition med leverantéren. Genom att tilldmpa single sourcing och
sole sourcing kan en sddan situation undvikas. Single sourcing intriffar nir foretaget
viljer att handla en artikel frdn en enda leverantor trots att det finns andra leverantorer. I
sole sourcing finns bara en leverantor per artikel.”’

Genom att handla fran en leverantor uppnér inkopsforetaget storre inkopskraft gentemot
leverantoren. Dessutom ér leverantéren mer samarbetsvillig och mer intresserad av att fa
inkopsforetaget ndjd.

Single sourcing krdver stort samarbete och en langsiktig relation mellan kund och
leverantor. Strategin leder till ett partnerskap mellan dessa tva aktorer som tar 1 ansprak
stora resurser och lang tid att bilda den.”

For att vdlja lampliga leverantdrer foresldr Mattson en matrismodell utifran vilken foretag
strategiskt véljer sina leverantorer. Med hjélp av matrismodellen forsoker forfattaren visa
hur foretaget strategiskt kan vilja sina leverantdrer genom att kombinera betydelsen av de
inkopta artiklarna for foretagen med den tillgédnglighet som de inkopta artiklarna har i
marknaden.

7® Enarsson L (2006), sida 83
77 Ibid.
" 1bid. sida 84
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Fig. 2. Strukturering av anskaffningsartiklar efter betydelse och tillgéinglighet p4 marknaden”

Enligt Mattsson visar hog eller 14g tillgdnglighet pa marknaden om det finns fa eller
manga leverantdrer. Artikelns betydelse avser dess paverkan pd produktionskostnaden
eller hur kritisk den &r for produkternas kvalitet och prestanda.

Enligt Enarsson(2006) har icke kritiska artiklar lagt viarde per enhet och det finns flera
alternativ till leverantorer att vélja pa. Flaskhalsartiklar dr ocksa 14g virdiga produkter
men de &r vildigt sarbara i deras forsorjning. Antalet leverantdrer som levererar dessa
produkter dr begrdansade, vilket gor att de dominerar relationen mot kunden. Det tenderar
att leverantoren tar ut hoga priser, leveranstiderna for artiklarna blir langa foljt av dalig
service. Havstingsartiklar har flera leverantors alternativ men de utgdr en relativt stor
andel av priskostnaden for kundens slutprodukt. En liten forédndring i artikelns pris har
starkt effekt pa slutproduktens priskostnad. Strategiska produkter har oftast en
leveranskilla som inte kan bytas pa kort sikt utan att raka ut for stora kostnader. Artikeln
utgdr hdg andel i slutproduktens priskostnad.*

Utifrdn matrisen kan foretag vilja olika strategiinriktningar for att vélja lamplig
leverantor. I matrisen kan vi se att en partnerskapsrelation dr ldmplig i bada fallen da
foretaget moter lag tillgdnglighet pd marknaden d v s farre leverantorer pd markanden.
Exempelvis artiklar med lag betydelse och 14g tillgdnglighet pa marknaden dr lampliga att
vidareutveckla partnerskap med sina leverantorer for att pa sa sitt sikerstiller foretaget
enskilda leveranser. For strategiska artiklar som dr till stor betydelse for foretaget och har
lag tillgdnglighet 1 marknaden dr det mer lampligt for foretaget att utveckla partnerskaps
relationer med de leverantdrer som levererar dessa produkter. P4 sa sétt kan foretaget
sdkerstélla framtida forsorjning eftersom det ror sig om strategiskt betydelsefulla artiklar
pé en marknad som kan karakteriseras som séljarens marknad.”'

7 Mattsson S A. (2002), sida 131
% Enarsson L. (2006), sida 72,73,74
81 Mattsson S A. (2002), sida 132
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I de andra fallen diar det ar hog tillgdnglighet pa artiklarna &dr det inte Onskvért for
foretaget att utveckla partnerskapsrelationer med leverantorerna. Ett partnerskap med
leverantéren skulle tvirtom medfora stora nackdelar for foretaget. Exempelvis skulle
foretaget forlora sitt marknadsovertag till att fa fram bra priser och leveransvillkor om de
skulle valt att 6ka samarbetet med de leverantorer som levererar hdvstangartiklar. Dessa
artiklar har stor betydelse for foretaget men tillgingligheten 4r ocksa stor for dem.®

For de andra inkopta artiklarna som inte &r sd viktiga for foretaget och for vilka
tillgdngligheten pa marknaden ar god, kan en lamplig strategi vara att fa tillstdnd enkla
samarbetens former och avtal med leverantorer. Det mdjliggor en 1dngtgdende forenkling
och effektivisering av rutiner i samband med anskaffning. En annan alternativ
matrismodell for val av ldmplig strategi i syfte att vilja lamplig partnerskaps relation
visar figur 3.

Repetitiv A
) . Order for order- anskaffning med
g J ust-m-time- orienterad forenklad upphandling
) anskaffning Via repetitivt anvdnda
= leverantorer
5
=y
[¢]
=~
& Order for order-
a anskaffning med Order for order- anskaffning med
forenklad upphandling komplicerad upphandling
v
Engangs
Standard Orderspecifikt

Grad av kundorderspecifikt

Fig. 3 Strukturering av anskaffningsartiklar efter anskaffningsfrekvens och grad av orderspeciﬁkt83

I den hir matrisen anvédnds framfOrallt tva parametrar for att kunna vilja l[dmplig strategi
mot sina leverantorer. Dessa tvd parametrar ar: anskaffningsfrekvens och grad av kund
orderspecifika artiklar. For parametern anskaffningsfrekvens i matrisen gors det en
distinktion mellan engangsanskaffning och repetitiv anskaffning. Medan for parametern
grad av kundorderspecifik gors det distinktionen i standardartiklar och orderspecifika
inkopsartiklar, ™

Beroende pa vilken matris element vi véljer att titta pa s finns det olika ldmpliga
anskaffnings strategier. I de tvé fallen d4 det handlar om repetitiva anskaffningar, ldmpar
det sig mest att utveckla partnerskapsrelationer. Vid repetitiva anskaffningar av
strategiska artiklar dr syftet med partnerskap att etablera effektiva administrativa
anskaffningsprocesser.

82 Mattsson S A. (2002), sida 133
% Ibid.
% Ibid.
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Nér det géller orderspecifika anskaffningar dr syftet med partnerskap att utveckla ett
samarbete mellan kund och leverantor kring hela produktionsframtagningarna, utveckla
gemensamt stod for produktspecificeringen, 6verforingen av konstruktionsritningarna och
produktionsanvisningarna mellan dem.

For de andra matris elementen dd det handlar om engangsanskaffningar av standard
artiklar och engangsanskaffningar av orderspecifika artiklar &r typen partnerskapsrelation
mindre intressant.

3.6 Teori sammanfattning

Vendor Managed Inventory syftar till en gemensam fOretagsprocess mellan
leveransforetaget och kundforetaget i en leveranskedja, ddr ansvar och dgande tenderar
att falla pa leverantoren.

Det dr leverantéren som tar ansvar for att ta hand om kundens lager genom att ta
pafyllningsbeslut vad giller orderkvantiteter, sindning, tidpunkten och bevakning av
kundens lagerniva. Leverantoren i ett VMI partnerskap kan vara ett tillverkningsforetag,
aterforséljare eller ett distributionsforetag. Viktiga byggstenar vid implementeringen av
VMI ér informationen som delas mellan medlemmarna i leveranskedjan som syftar till att
forse leverantoren med tilltrdde till kundens information om sitt lager och efterfrdga, men
ocksa sétta mélen for lagertillgdnglighet. Eftersom ett VMI partnerskap kraver fortroende
mellan kund och leverantdr blir samarbetet dem emellan en annan viktig byggsten i ett
VMI partnerskap. Avslutningsvis dr upprittandet av avtal som reglerar ett VMI
partnerskap med géllande regler och riktlinjer ocksd en viktig ingrediens 1 ett
framgangsrikt och langsiktigt partnerskap.

Som tidigare nimnts finns det olika nivaer av VMI dir den enklaste formen, manuell
VML, ir nér leverantoren besdker kundens lager med regelbundna intervaller och fyller pa
det till en forutbestimd nivd. Co-managed Inventory kdnnetecknas av en ganska 16s
integration mellan leverantéren och kunden, dér leverantdren skickar en forfragan pa
order till kunden som sedan ska godkédnna det. I Vendor managed replenishment déremot
behover leverantdren inte vinta pd kundens godkdnnande for att varje order ska levereras.
Den sista nivan inom VMI dr Vendor Managed Inventory dir leverantdren dger och
dessutom &r ansvarig for kundens lager.

Fordelarna med ett VMI partnerskap ar bla. okad kundservice, minskning av
administrativa- och lagerhallningskostnader men &ven transportkostnader och allt detta
resulterar 1 6kad flexibilitet for bada parter.

Nackdelarna daremot kan exempelvis vara kostnaderna for olika IT 16sningar som &r

forknippade med partnerskapet. En annan nackdel ar att kunden kan forlora kontrollen av
sitt lager medan leverantoren kan uppleva att de har mer arbete att utfora efter
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implementeringen av VMI p.g.a. de nu inte bara styr 6ver sitt lager utan ocksd kundens
lager.

Avslutningsvis blir valet av leverantor en vésentlig fraga for att pabdrja ett VMI
partnerskap. Mattson redogor for tre slag av relationsnivéer for ett foretag gentemot sina
leverantorer dir dessa nivaer representerar olika grader av partnerskap som dessutom é&r
ett sitt for foretagen att segmentera sina leverantorer. Enarsson ddaremot redogdr for olika
sourcing strategier som foretag kan vilja pa vid val av rétt antal leverantorer.
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4 Empiri

I det hdr kapitlet redogors resultaten fran mina intervjuer med foretagen Alfa Laval,
Ericsson och Volvo Powertrain. Sjilva foretagen kommer att beskrivas mer ingdende i
det hdr kapitlet d v s vilka koncept foretaget har implementerat, vilka fér- och nackdelar
de har fdtt med implementeringen av VMI och hur de olika byggstenarna som bygger
VMI enligt teorin hanteras. Slutligen redogors olika kriterier som foretaget har tagit
hdnsyn till vid implementeringen av VMI.

4.1 Alfa Laval
4.1.1Alfa Laval®® och VMI

Alfa Laval dr en ledande global leverantér av specialprodukter och processtekniska
l6sningar baserade pé& nyckelteknologierna védrmedverforing, separering och
flodeshantering. Foretagets utrustning, system och tjanster bidrar till att forbéttra
prestanda 1 kundernas processer. De anvédnds for att vdrma, kyla, separera och
transportera produkter i industrier som framstéller livsmedel och drycker, kemikalier,
lakemedel, stirkelse, socker och etanol.

Foretaget historia stirker sig dnda till slutet av 1800-talet d& den unge ingenjoren Gustaf
de Laval konstruerade centrifugalseparatorn, en revolutionerande uppfinning. Gustaf de
Laval och hans viin Oscar Lamm, grundar &r 1883 foretaget Ab Separator. Ar 1963 far
foretaget det nuvarande namnet Alfa Laval. I bdrjan av nittiotalet forvirvas foretaget av
Tetra Pak som fortsétter fungera som en oberoende industrigrupp inom Tetra Laval
gruppen, under hela nittiotalet. Ar 2000 kdps Alfa Laval av Industri Kapital och 2002
introduceras foretaget ater pa Stockholmborsen.

Idag, sidljer Alfa Laval sina produkter till mer &n 20 000 kunder Over hela virlden.
Foretagets kunder ar bl.a. Basf, Bayer, BP, Heineken osv. Under 2006 hade Alfa Laval i
genomsnitt ca 10000 anstillda. Foretagets omsittning 1g pa ca 20 miljarder SEK.*

I mitten av 2005 borjade en full implementering av VMI pad AL. Dessforinnan hade
foretaget arbetat med VMI 1 ett halvt ar. Alla data som skulle foras in i systemet som
lagerforbrukning, betalningsrutiner o.s.v. skedde manuellt. Denna metod var inte héllbar,
sdrskilt ndr foretaget méste hantera flera leverantorer.

Malet med implementeringen av VMI var att 6ka samarbetet med leverantdren. AL ville
sikra en hogre tillgédnglighet pa godset till sin produktion. Tanken var att VMI skulle
underlitta varuforsorjningsprocessen mellan AL och deras leverantdrer. En annan tanke
med implementeringen av  VMI var att den skulle bidra till en dkad fokus hos
leverantoren gentemot AL: s behov.

% Hadanefter kommer Alfa Laval att beniamnas under forkortningen AL
% www.alfalaval.com
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Det var ocksé tinkt att med VMI frigora tid hos inkdpare for att de istéllet skulle d4gna sig
at mer vardeskapande aktiviteter sasom prognoshantering.

4.1.2 Alfa Lavals VMI koncept

Alfa Laval har numera arbetat med VMI i mer &n tva ar. Foretaget har under dessa tva ar
dgnat sig it att gora nddvindiga justeringar i IT verktygen och paketera VMI konceptet
for utrullning till ldmpliga leverantorer. Idag har man inte bara ett VMI koncept utan en
fardig utrullnings VMI koncept som snabbt kan implementeras mot intressanta
leverantorer

Enligt AL skiljer sig deras koncept jamfort med andras VMI koncept. AL outsorcar de
produkter som &r strategiska for dem genom VMI. Ménga outsuorcar skruvar och muttrar
genom VMI men vi gor tvirtom sdger respondenten.

Hos AL har leverantdren mycket stor frihet. Foretaget har en maximal lagerniva
tillgdngligt och vidare har de en grins dir man alltid ska ha produkter tillgingliga. Det
betyder inte att produkterna ska finnas fysiskt pa lagret utan att leverantéren ska planera
att det alltid finns grejer tillgéngligt i lagret sa att AL hela tiden kan allokera upp nya
order. Det dr den max- och min grins foretagen har. Didrefter har man &ven en
styrparameter pd prognosen vilket betyder att ifall prognosen é&r tillrickligt dalig, alltsa
om AL skickar délig prognos till leverantdren, da forstir AL om leverantdren inte
kommer att kunna leva upp till sin tillgédnglighet eller sitt maximala tak. S&vida det skulle
vara sa att man avslutar VMI vilket kan goras bade pd AL och hos leverantoren, da
betalar AL upp till den maximala tillgdnglighetsgransen. Det ér foretagen som tar risken,
exempelvis om det skulle borjar brinna eller vad som helst.

Nar lagret vdl dr hos AL, dé dgs det av foretaget lagret och kommer sedan att finnas i
lagerbockerna. Det dr ingen konsignationslager dir leverantoren far std dven for lager
dgandet utan det &ar fOretaget som stdr for lagerkostnaden. For att undvika att
leverantdren inte ska fylla AL:s lager fullstindigt och stindigt dver den tillsatta grénsen,
vill fOretaget att leverantoren far betalt ndr det har forbrukat produkten. Ménga
leverantrer opponerar sig mot ett sddant forslag men AL tycker att det ar ett bra sitt dar
systemet sjilv regleras och att det blir optimalt. “Fér vi vet att om det finns en kostnad,
en kredit pd lagrets resurser sa gor det att leverantoren inte levererar mer dn vad han
kan dra nytta av i sin produktion. Dd far leverantoren hitta balansen ddr och den tror jag
att de flesta har hittat”, anger respondenten.

Information

Informationsutbytet mellan AL och de valda leverantdrerna, fungerar pd det sitt att
foretaget visar all data for sina leverantorer. Den information som AL:s leverantdren far
ta del av dr framforallt AL:s lagersaldo, planerade bestéillningar och prognoser. Utifran
den hir informationen kan leverantdren planera och sjidlv ta beslut om nédr han ska
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leverera till AL. Leverantoren far ocksa sjilv bestimma vilka artiklar som ska jobba ihop.
Leverantoren i sin tur skickar information till AL om planerade inleveranser till foretaget.

AL har ett koncept som inte bygger pd ndgot speciellt ERP -system, utan det dr bilder 1
Internet som har massa informations noder som hénger ner, som ska kopplas ihop till ett
ERP -system. "AL har relativt mdanga ERP -system runt om i vdrlden, sd vi har valt att
borja med ett utav ERP -systemet och det rakade vara det som dr i Lund. Lund dr AL:s
storsta produktionsanldggning”, siger respondenten.

Niér det géller informations utbyte med leverantdren finns det inte ndgra sirskilda krav.
Naturligtvis far informationen inte spridas utanfor partnerskapet och den méste vara
korrekt.

Samarbete

Det hédr handlar om att ta allt tillvara pd AL, en tanke om att det &r ett samarbete. AL
tvingar inte VMI till leverantorer utan frdgar dem om de vill inleda ett sddant partnerskap.
De som idr ansvariga for leverantdrer pa koncernen utser leverantérer med vilka foretaget
ska ingd ett VMI partnerskap, mot bestimda kriterier som kommer att redovisas ldngre
fram.

Vad giller samarbetet med valda leverantdrer sa dr det lite upp till avdelningarna som har
fatt ansvar for VMI. Vissa avdelningar har tagit bide ett och tva steg framéat. AL:s tanke
med VMI ir att foretaget ska samarbeta med leverantdren och dela pa vinsterna. Det hir
med att dela vinsterna ar véldigt viktigt for AL, understryker respondenten. Foretaget vill
inte g fram till leverantdren och séga: nu ska vi ha VMI, ni ska dga lagret och ni ska fa
betalt ndir vi har foérbrukat varan och vi bestimmer ndr ni ska leverera. Alltsd en
leveransplan och sedan ett konsignationslager, det dr den vérsta typen av VMI, tycker
respondenten. Detta innebér inte ndgon frihet for leverantoren.

Avtal

Nér det géller de avtal som AL har med sina leverantorer dr det framforallt att
leveranserna till AL ska vara inom de min- och max parametrarna. Andragéllande avtal &r
ett maximalt ej allokerat lager(tillgdngligt lager) som AL tar ansvar for, ifall artikeln ska
fasas ut ur VMI. Minsta nivan ar att det alltid ska finnas minst en artikel tillgénglig vid
alla tider.

Sedan finns det ocksé ett avtal ddr leverantdrens atagande inte giller om AL ger en for
délig prognos. Det ér ocksa avtalat om att kvalitén pd det som levereras ska ocksa leva
upp till 98 % standard.

4.1.3 Alfa Lavals for- och nackdelar med VMI

AL har sett fordelar sedan implementeringen av VMI. Det som foretaget foljer upp och
mater dr egentligen lagret. Det gor foretaget pa sa sétt att man réaknar det lager man hade
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vid starten med VMI och den lagernivd man har nu. Skillnaden mellan lagernivan d& och
nu dr vinsten, det dr det frigjorda kapitalet.

Med VMI vill AL ha o6kat samarbete med leverantéren och didrmed smidigare arbete.
Foretaget har reducerat tiden det tar for sina inkdpare. Det dr den tydligaste effekten av
VMI. Dock har man inte mitt detta, for det dr inte malet. AL vill ha hogre tillgédnglighet
pa godset. Enligt respondenten tror man att foretaget har fatt hogre tillgdnglighet. Vi har
hogre lager nu, alltsa vi har fler prylar pa lagret nu, sd det maste betyda att vi har hogre
tillgdnglighet, sdger respondenten.

Ett annat syfte som AL har haft med VMI ér att foretaget skulle forbéttra fokus fran deras
leverantdrer. Det har man verkligen lyckats med pd AL och det kan respondenten skriva
under pd. Anledningen till det &r att nir man borjade med VMI i Lund s& hade AL andra
kunder 1 koncernen som t. ex sitter i USA eller Italien och som vittnar om att de har fétt
sdmre support pa de artiklar som Lund har som VMI artiklar. Alltsd VMI har uppnétt sitt
syfte, d.v.s. fétt béttre uppmarksamhet. Det dr synd att var koncern blir drabbad, siger
respondenten. Vidare fortsétter respondenten, att vi far forutse att ndr vi vdl har VMI mot
de andra tva webbsidorna ocksa sa kommer de pa denna artikel fa lika bra service som i
Lund, och da kommer de andra kunderna till den leverantoren far simre, eventuellt.

Men vi tror att sitter du hos leverantoren och dr personligt ansvarig for att det ska finnas
gods hos AL och du dr satt att skota det, sd tror jag att du dr fokuserad pd det, det hade
Jjag gjort, tilldger respondenten.

Innan man borjade med VMI mattes leverantorernas leveransprestation. AL matte
leveransprestationen pa sina leverantorer alltsi om de levererade den dagen man hade
kommit dverens om. I dagsldget gor man inte det p.g.a. att man med VMI leverantdren
har ritt att uppdatera sina leveransorder precis innan han levererar.

Gillande frdgan om VMI har lett till att AL har fatt béttre kundservice, sa har foretaget
inte haft mojlighet att kunna faststédlla det. Anledningen till att man inte har gjort det,
sdger respondenten, ér att AL &r i en sddan fas att deras backlog dkar varje dag som gér
och det beror pa att foretaget har en orderingang som ar véldigt hog. Foretaget har gjort
en stor investering pd en press fOr att pressa platarna i virmevéxlarna och en sa stor
investering gér AL vart 10-15 &r. Denna investering har lett till 6kat kapacitet, men den
kapaciteten ar idag redan uppéten. "Man kan séga att man kér sa hart man kan. Det finns
en begrdinsning i vdr produktion och det dr pressarna som pressar pldaten. Om man har
sd hdr som man har just nu ddr v i inte hinner leverera det man far order pd, att mdta om
tillgéingligheten mot vdara kunder dr hogre eller ldgre p.g.a. VMI dr vildigt svart att gora
det.”, tilligger respondenten.

4.1.4 Alfa Lavals kriterier for val av VMI leverantor

Antalet leverantorer som ar inkluderade i ett VMI partnerskap varierar. Antalet relationer
som AL har med sina leverantdrer ror sig hela tiden. Antalet relationer blir fler men
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foretaget avvecklar ockséd vissa. For tillféillet har AL ingatt ett VMI partnerskap med 18
leverantorer. De flesta av dessa leverantorer ér placerade nagonstans i Lund.

For att vilja lampliga leverantdrer till sitt VMI partnerskap har AL anviént sig av ett antal
kriterier. Det forsta kriteriet for att vélja lamplig leverantor ar att de leverantorer som é&r
inkluderade i VMI hos AL framforallt dr leverantérer som foretaget vill ha ett lingre
samarbete med. Det andra kriteriet &r att det helst ska vara unika produkter, for att inte ga
miste om fordelar som VMI ger. Leverantdren ska sélja icke standardiserade produkter
till foretaget, alltsa AL: s unika produkter. Det tredje kriteriet innebér att leverantoren ska
redan innan man borjar med VMI hélla ett lager hos AL. En av fordelarna med AL: s
koncept ér att leverantdren efter implementeringen av VMI inte ska halla lagret utan AL.
Leverantoren slipper ha vissa lagerkostnader och kan bittre koncentrera sig pé att styra
sin egen produktion.

Det fjarde kriteriet dr att det méste vara artiklar som foretaget ocksd haller i sitt IT -
system. Vissa typer av artiklar har AL inte 1 IT-systemet och de faller pa sin orimlighet.
VMI handlar inte om att manga leverantdrer kommer och tittar pa en hylla och sen fyller
det. Utan AL: s VMI -koncept bygger pé att foretaget har ett IT system dir man kan g in
och titta pa lagerutvecklingen.

Femte kriteriet som AL har vid valet av VMI leverantorer &r att den leverantér som
levererar till AL &r en singel leverantdr. Det betyder att en artikel som AL kdper in via
VMI levereras endast av en enda leverantor. Anledningen till att AL viljer att VMI
leverantdren dr en singel leverantdr beror pd att foretaget visar s mycket information.
AL betalar vid forbrukning och det blir praktiskt omgjligt att veta vems artiklar man har
anviant om man far artiklarna fran tva leverantorer. “Att dela upp samma artiklar till tva
artikelnummer forstor man statistiken”’, menar respondenten.

De artiklar som VMI leverantdren levererar till AL:s lager ar strategiska for foretaget.
Det ér inte sddana produkter som det &r brist pa, for det gar inte, for har inte leverantdren
material sd kan han inte gora ett bra jobb. Utan det dr strategiska produkter i den
bemaérkelsen att om den artikeln inte finns i tid hos AL sé skulle det orsaka en forsdmring
pa AL:s leveranser till sina kunder. Det &r artiklar som é&r strategiska i produktionen av
AL: s produkter.

Produkterna kan t ex vara specialgjorda kartonger. Dessa kartonger kan fOretaget inte
bestdlla med en dags varsel fran nagon annan leverantdr 4n VMI leverantéren som brukar
levererar denna produkt. Det &ar speciella kartonger som AL anvénder till sina
viarmevéxlare som dr 5-7 meter langa som maste spikas pa plats hos AL och det dr inga
standardiserade emballage utan fina plywood lador med AL:s logo pa. Dessa kartonger &r
inte precis wellpapp kartonger som man kan kopa varsomhelst och nér som helst.

Nér AL viljer en lamplig leverantor till VMI, behover den inte ha ndgon IT plattform.

Manga av AL:s leverantorer dr sméd och skulle inte klara av att géra EDI investering
p.g.a. att de saknar resurser. Oftast har de inga IT -specialister hos sig och om AL skulle
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valt att géra en avancerad teknisk 16sning s& hade manga av dessa leverantorer inte klarat
av det. Utan, dessa leverantdrer kan ga in i webben och fa tillgang till informationen.
Foretaget har dock ett antal leverantdrer som ar ganska stora och som levererar ménga
artiklar och dér méste AL antagligen gora nagon tekniskt avancerad 16sning med EDI
eller nagot i den stilen. An sa linge har sddana planer inte vidtagits hos AL.

Enligt respondenten har AL vid valet av lamplig leverantér egentligen inte haft som
kriterium att man tycker att leverantéren ska ha hog kompetens pa planeringen, forbéttra
sina kontrollsystem, prognoser osv. Respondenten har personligen tréffat alla leverant6rer
och ocksé utbildat i princip alla utom en italiensk leverantor som inte talar engelska.

For att sdkerstdlla ett bra samarbete med VMI har AL erbjudit leverantorerna utbildningar
inom VMI. AL har sett till att varje sajt har en VMI ansvarig som dr med och stodjer
VMI leverantdren och skulle denne leverantdr behdva extra utbildning s& ordnas det av
AL. Det ar viktigt att ndr man kor igang att den som tidigare inkopt artikeln pd AL frén
VMI leverantoren ska kunna stétta leverantdren genom att forklara hur man goér. AL har
haft som mél med VMI att det ska vara s enkelt som mojligt att anvinda det. Aven de
med begrdnsad logistikutbildning ska kunna anvinda detta. For AL del ar viktigt ar att
leverantoren forstar sin egen produktion och att kan dra nytta av det och att de sjdlva far
bestdmma var, nir och hur mycket som ska levereras och att de kan optimera sin egen
produktion.

Det ér dessa kriterier som anvinds nidr man véljer ut en leverantér som far komma till
informationsmodten. AL har inte haft nigon leverantér som har svarat ja pd de hir fem
kriterierna men som sedan inte har gétt in i VML.

4.2 Ericsson

4.2.1 Ericsson och VMI

Ericsson ar idag vérldsledande leverantoér av utrustning inom telekommunikation och
relaterade tjénster till sdvdl mobila som fasta operatorstjinster. Ericssonkoncernen dr
uppbyggd av tre affirsenheter varav en dr Networks. Under affarsenheten Networks finns
produktomrddet Transmisson and Access som har sin order- och leveransenhet
lokaliserad i Boras. Ericsson AB i Bords som ér en del av Business Unit Networks
(BNET) har sin kérnverksamhet inom tradlosa och optiska transmissions- och
bredbandssystem. Det var i borjan av 70-talet som enheten kom till dar verksamheten var
inriktad pé tillverkning av elektriska relder som sedan 6vergick till att tillverka militért
materiell sdsom radarsystem.

Idag anstiller Ericsson AB i1 Boras drygt 1000 anstillda. Foretaget hanterar framforallt

mikrovégsldnkar som anvinds for tradlos tele- och datakommunikation, DXX produkter
som anvinds av nétoperatorer for att 6vervaka och styra trafiken i sina ndt och SDH-
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Opto- paket som dr datavixlar som anvidnds for att omvandla optiska signaler till
elektroniska signaler samt bredbandsprodukter.®’

Implementeringen av VMI pa Ericsson AB hade inte sin start i foretagets fabrik 1 Borés,
utan det hela borjade i Ericsson 1 Gédvle. Det var de som tog forsta kontakten med
leverantoren. Eftersom det gick bra med implementeringen i Gévle sa hakade Ericsson i
Boras pa. Projektet med att inféra VMI pé foretaget borjade ar 2002.

Anledningen till att Ericsson ville implementera VMI é&r att foretaget ville hoja
leveransprecisionen till sina kunder. Det var den forsta tanken med VMI. En annan tanke
var att vi ville anamma denna strategi, sdger respondenten, for att minska vér
kapitalbindning i lagret. Dessutom ville vi ocksd, fortsatte respondenten, att effektivisera
hanteringen av vara inkdp. Tanken var helt enkelt att reducera antalet anstillda och lata
leverantoren ta storre ansvar.

4.2.2 Ericssons VMI koncept

Ericssons VMI koncept bygger pa att foretaget tillsammans med VMI leverantorer har
satt vissa max- och minima parametrar for leveranser till Ericssons lager, som
leverantdren ska hélla sig emellan.

Hela det hiar VMI konceptet fungerar pa sa sitt att i Ericssons inkdpssystem skapas det
leveransforslag som skickas till leverantoren. Utifran de leveransforslag som foretaget
skickar och de avtalade max- och minima parametrarna kan leverantdren planera sina
utleveranser. Ericsson har dock i vissa fall stingt av leveransforslagen helt och héllet och
givit utrymme till leverantéren att sjdlv bestdimma leveranserna som ska hallas inom
ramen av de uppsatta parametrarna.

Forutom detta VMI koncept har Ericsson ett annat koncept som de anvdnder pé
emballage, namligen “consigment”. Detta VMI koncept fungerar pa sa sétt att emballage
leverantéren kommer tva ginger i veckan och inventerar och granskar vad Ericsson
behover fylla pa i sitt lager for att klara sina behov. Direfter fyller leverantéren pa
foretagets lager efter behov. Vidare plockar Ericsson fran pallar med emballage och
betalar till leverantoren endast for det emballage som foretaget har forbrukat. Samma
koncept anvinds dven pa skruvar som foretaget behover till sin produktion. Leverantoren
kommer till Ericsson och fyller pa lagret och ser till att gora ritt saker, de gar t o m
innanfor dorren och ldgger saker pd plats. Detta koncept ér ett manuellt VMI koncept
med inget IT system till stod.

Information

Den information som Ericsson skickar till de valda VMI leverantorerna ar order stocks,
dvs. hur minga order man har inne och det ser leverantéren exakt. Efter det att order
stock har borjat sjunka mycket, efter ett antal veckor, sa sitter foretaget pa en métare som

87 www.ericsson.com
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raknar ut en snittforbrukning som Ericsson har. Den informationen skickar man till
leverantoren sa att de ser den verkliga orderstock och nédr den sedan tar slut sa ser
leverantdren ocksd den berdknade snittforbrukningen. Sdndningen av denna information
frén Ericsson till leverantdren sker varje kvart.

Forutom order stock och en berdknad snittforbrukning, s& skickar Ericsson prognoser i ett
separat system till sina VMI leverantorer. Foretaget har dven nagonting som heter
selfbilling vilket innebér att man talar om att nu har Ericsson tagit emot godset och om 30
dagar s& kommer leverantoren att fa en faktura pa inkdpsordern. Sedan far leverantdren
sjlv skapa ett fakturaunderlag som de sénder till Ericsson.

Informationsbytet mellan Ericsson och de valda VMI leverantérerna sker via webb
l6sningar eller ifall leverantdren sjélv har pipe chain system integrerade 1 sitt ERP -
system. Vi forsoker att integrera flera leverantdrer mot vért system, anger respondenten.

Samarbete

Innan VMI hade Ericson ett traditionellt affirssamarbete med sina leverantorer. Det
innebar att efter varje leverans man fick frdn leverantoérerna var Ericsson tvungen att
lagga en ny order for nésta.

Med implementeringen av VMI har det fordndrats till att leverantdren far ansvar for all
parametersittning i VMI konceptet som innebir att de ska halla sig inom de hir min- och
maxgranserna. De dr skyldiga att fylla Ericssons forrad efter de kriterier som dr uppsatta.

Ericsson forsoker hela tiden samarbeta med leverantorerna kring VMI processerna. En
ging i minaden har foretaget ett mote med leverantdrerna ddr man gir igenom alla KPI
om hur leveransforméagan har varit. Man gar igenom parametrarna o.s.v. och sedan tittar
man pa hur det har varit. P4 dessa moten ser vi till om vi kan forbéttra ndgonting, svarar
respondenten. Vi diskuterar om huruvida vi kan sékra parametrarna beroende pa hogt de
ligger. Vi tittar pa hur stor kapitalbindning vi har och forsoker tillsammans ge forslag pa
hur man kan sidnka det men dnda behélla samma servicegrad.

Avtal
De avtal som Ericsson har med sina leverantorer dr framforallt att leverantoren ska héalla
sig inom de min- och max parametrarna som ndmndes tidigare.

I avtalet ingar ocksa att leverantdren ska hélla en stabil serviceniva.
Leverantdren ska ocksd stindigt analysera och forbattra effektiviteten pa den hér
servicenivan.

4.2.3 Ericssons for och nackdelar med VMI

Vad giller fordelarna med VMI for Ericsson sé svarar respondenten med att "Det tar tid
att se de hdr fordelarna”. De fordelar som foretaget har erfarit genom att tillimpa VMI

© Adrian Kurti 36



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

har varit att de inte har behdvt vdxa i samma hastighet som deras utleveranser. Foretaget
har inte behovt lika ménga inkdpare efter implementeringen. VMI har bidragit till att man
har klarat sig med en mindre organisation och till att spara pengar genom att lagga en del
av arbetet pa leverantdren.

Ericsson har ocksa sett att de har statt still linge nédr deras volymer har gétt upp. Foretaget
klarar mycket mer order per inkdpare.

En annan fordel har varit att man inte lingre behover ha den hér kontrollen pd varje
ink&psorder som man hade forut. Utan man kontrollerar om det ligger mellan de har max-
och minimum parametrarna som man har kommit dverens om. Ericsson tycker att det &r
tillrackligt, mer kontroll behdver man inte ha.

Nar det géller nackdelarna med VMI for Ericsson, sd svarar respondenten att den enda
nackdelen med VMI ér att det tar ganska lang tid innan processen fungerar fullt ut.

Enligt respondenten sa hade foretaget kort en uppfoljnings projekt, dd man granskade
leverantérer som man korde VMI mot och tittade om Ericssons krav egentligen
uppfoljdes. Dir upptdckte man att leverantérerna inte uppfyllde kraven ndr det giller
VML. En del hade inte VMI tdnkandet, utan de sig kanske leveransforslag som vanliga
inkopsorder och forstod kanske inte hela idén med konceptet och respektive parts ansvar.
Det tar tid att f& leverantoren att tdnka 1 VMI banorna

4.2.4 Erikssons kriterier for val av VMI leverantor

Nir det géller val av lamplig VMI leverantor har Ericsson framforallt valt att basera sig
pa produkter som har ett jamnt flode. Forsta kriteriet har varit att dessa produkter ska vara
1 hog volym for att det ska vara virt 6verhuvudtaget att implementera en VMI 16sning
med leverantoren.

Foretaget har klassificerat sina leverantorer 1 hog volym, medelvolym och lag volym. Det
ar framforallt de produkter som har hog- och medelvolym som é&r intressanta. De med lag
volym bryr sig foretaget inte om. For dessa produkter blir ingen VMI.

Av det totala antalet leverantdrer som levererar till Ericsson dr det 15 leverantdrer som ar
VMI leverantorer. Dessa VMI leverantorer star for 70-80 % av volymvérdet som
Ericsson handlar fran sina leverantorer. En leverantor kan leverera mellan 1 och upp till
300 produkter. Exempelvis, anger respondenten, en av deras leverantorer levererar upp
till 250 produkter eller mer. Det dr framforallt att tvd av dessa VMI leverantérer som
levererar de flesta produkter till foretaget och de resterande leverantdrerna stir for de sma
skvéttarna.

Bland produkterna som levereras till Ericsson &r det t ex kretskort, kablar, antenner,
kontakt satser, radio, skruvar emballage osv.

© Adrian Kurti 37



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Varuvirdet pa dessa produkter som VMI leverantorerna levererar till Ericsson dr blandat.
Det dr bade och, siger respondenten, vi har VMI med leverantdrer som levererar véldigt
dyra produkter och vi har VMI med leverantorer som levererar billiga produkter. Det
viktigaste dr hur mycket de levererar hit och inte hur mycket det kostar, menar
respondenten.

De artiklar som Ericsson koper in frin alla sina leverantorer ar klassificerade 1 A, B, C
och D. De A -klassade artiklarna som forteget koper in, har hogt volymvirde. De utgor 5-
6 % av vara produkter men de stér for 60-70 % av vara totala volymvérden. Sen har vi C
-klassade som har hog frekvens med ldgre volymvérde men de gar néstan varje dag. B-
och D -klassade har ryckig forbrukning.

Det &dr framforallt leverantorer som levererar A och C artiklar har valts till VMI
leverantorer och anledningen till det &r att dessa leverantdrer levererar néstan allt till
Ericsson. Det ér bara en lag procent andel som de andra star for. Dessa VMI leverantorer
som det angavs ovan, stir for 80 % av volymvirdet och de har 300-400 produkter.

Det andra kriteriet som fOretaget tog hinsyn till vid val av VMI leverantdrer ar att de
levererar stabila produkter. Ett krav dr ocksa att de leverantorer som viljs till VMI
partnerskap ska ha ménga artiklar som levererar till foretaget. Det dr p.g.a. att, tilldger
respondenten, leverantdren blir mer motiverad att gi in i Ericssons Webb- granssnitt for
att folja lagerutvecklingen for sina produkter som han levererar till foretaget.

Sedan ska dessa leverantorer helst vara logistiskt mogna dvs. en leverantér som man kan
lita p& och ha en relation till. De leverantdrer som inte skdter sig vill Ericsson inte inleda
ett sddant samarbete med. Ericsson dr beroende av dessa leverantorer just for att de stér
for s stort virde av inleveranserna till foretaget. Skulle de inte skota sig, gar Ericssons
leverans precision mot sina kunder ner. Dock, pdpekar respondenterna, gér det att byta
dessa leverantorer om det skulle visa sig att de misskoter sig, man ar pa sé sitt inte fast
med dem.

”Vivill ju ha ett samarbete hdr, fortsdtter respondenterna, och leverantéren dr villig att
gad in i ett VMI partnerskap och knyta mot oss och hittills har det inte varit ndagra
problem. Givetvis har vi investerat en del pengar och tid i dessa VMI leverantirer men vi
har en servicegrad och liknande att tinka pa och skulle dessa leverantorer misskota sig

dker de ut dndd. Vi har bytt andra leverantorer, dock aldrig ndgon VMI leverantor
hittills”.

Sammanfattningsvis menar respondenterna att vid val av leverantdr vid
implementeringen av VMI bor man framforallt tinka pd att leverantoéren dr logistiskt
mogen. Man ockséd bor tinka pa dr att den produkt som leverantéren levererar helst ska
vara i hog volym. Det ska ocksd vara en produkt som ligger i mognadsfasen av sin
livscykel och inte i avtagningsfasen. Dessutom ska denna produkt ockséd vara frekvent
hos leverantdren sa att det inte bara kommer en order d& och da utan har stabila volymer.
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Finns inte de hédr kriterierna sa ser Ericsson inte ndgon idé med att borja
implementeringen av VMI med leverantoren.

Ericsson rekommenderar VMI for andra foretag som vill implementera denna strategi.
Respondenten menar att VMI dr lampad om man har ett hyfsat jimnt flode och hyfsat stor
verksamhet. Sedan ar det viktigt att man har ett bra IT verktyg som stdod och att man inte
skoter informationsutbytet via Excel. Det méste vara ett effektivt IT — verktyg.

4.3 Volvo Powertrain

4.3.1 Volvo Powertrain88 och VMI

Volvo Powertrain ingar i koncernen Volvo AB som levererar drivlinekomponenter till
alla foretagen inom koncernen som Volvo Lastvagnar, Renault Trucks, Nissan Diesel,
Mack Trucks, Volvo Construction Equipment och Volvo Penta. Med
drivlinekomponenter menas motorer, vixellddor och drivaxlar. Volvo Powertrain’s
huvudfabriker ligger i K&ping och i Hagerstown Maryland, i USA. I Volvo Powertrain i
Koping monteras ocksa dieselversionerna av Volvo Pentas virldsberdmda uppfinning
frén slutet av 1950-talet den s.k. Aqumaticdrevet. I Koping tillverkas ocksd den nya
Volvo Pentas IPS som ér ett helt nytt framdrivningssystem for batar. Volvo Powertrain
har idag runt 8 274 anstéllda.

Volvo som koncern &dr en virldsledande tillverkare av lastbilar, bussar,
anldggningsmaskiner, marina och industriella drivsystem samt komponenter och tjanster
till flygindustrin. Foretaget tillhandahdller ocksa kompletta finansiella tjénster.
Koncernen &r uppdelad i flera affirsomraden sdsom: Volvo Lastvagnar, Renault Trucks,
Nissan Diesel, Mack Trucks, Volvo Construction Equipment, Volvo Penta Volvo Aero
och Volvo Financial Services. Det finns ocksé ett antal affdrsenheter som fungerar som
stod till de tidigare ndmnda affarsenheterna. I dessa affdrsenheter ingar Volvo Powertrain,
Volvo 3P, Volvo Logistics, Volvo Parts och Volvo Technology.

Volvo grundades 1927 (80-arsjubileum ar 2007) och har mer &n 90 000 anstdllda.
Foretaget har sin produktion i 25 lander och forsiljning pa mer 4n 180 marknader. Volvos
nettofdrsiljning &r 2006 uppgick till narmare 250 miljarder kronor.®

Anledningen till att man vill implementera VMI péd PT har framforallt varit av tva skail.
Det forsta skilet till varfor foretaget infora VMI var att oka tillgéngligheten och korta ner
ledtiden. Med ledtid menar respondenten r tiden det tar for en order som man har lagt pa
leverantoren att bli transporterad till PT:s lager och forddlingstiden pad PT:s
produktionsanlidggningar till en slutprodukt som ska levereras till slutkunden. Vad VMI
koncepten innebdr, forklarar respondenten, &r att varor ligger ndrmare
forbrukningspunkten vilket gor att beroendet av leverantdrens geografiska placering

# Hadanefter kommer Volvo PowerTrain att bendmnas under forkortningen VPT
¥ www.volvo.com
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minskas. For PT del innebér det att forddlingsledtiden ar véldigt kort. Det som kan kortas
ner dr transporttiderna och eventuellt transportfrekvenserna.

For PT innebdr VMI ocksé att man beordrar material fran leverantdren mot ett verkligt
behov istdllet for prognos behov som oftast innebdr mer bundet kapital 1 lagret. PT
tillhandahaller en lageryta och mer material vilket innebédr storre lageryta och darmed
hogre kostnader. Av den andledningen dr det andra skélet med implementeringen av VMI
pa foretaget att forbattra “cash flow”, vad giller, just i det hér fallet, lager sidan.

4.3.2 Volvo Powertrain VMI koncept

VPT har valt att implementerat tva olika varianter av VMI partnerskap mot sina
leverantorer. Den forsta varianten som foretaget har implementerat ar ett s.k. VMR
koncept dir VPT nar valt att behdlla dgandeskapet av lagret. VPT har ocksd valt att inte
gbra nagra som helst dndringar i inkOpsavtalet.

VMR konceptet fungerar pa det sétt att VPT skickar leveransforslag till leverantoren i ett
IT verktyg som heter pipe chain. Sen kan leverantdren utifrdn de parametrar som de har
satt 1 systemet gé in och dndra leveransforslagen efter deras egen situation. Exempelvis
kan leverantoren dndra ett leveransforslag som de far fran VPT géllande en leverans pé
en tisdag och ldgga om den leveransen pa en onsdag istéllet eller t.o.m. pd en mandag i
veckan dédrefter. Liknande dndringar far leverantoren endast goéra om det ligger inom de
avtalade parametrarna och sé ldnge det inte stor VPT:s verksamhet. Det tidigare nimnda
IT -verktyget pipe chain &r ett online system som uppdateras hela tiden med VPT: s
forbrukning, lager saldo och leverantdren har tillgang till all den hér informationen. All
VPT:s forbrukning speglas visuellt och man har on — time management

Det andra konceptet som foretaget har implementerat & VMI konceptet. Detta VMI
koncept ér ett consigment koncept vilket innebér att leverantéren star for materialens
agandeskap tills VPT har avropat materialet. Narmare forklarat fungerar konceptet pa det
satt att VPT rapporterar dagligen hur mycket man har tagit ut fran lagret och vad som har
kommit in. Sen skickar foretaget ett s.k. stock-out meddelande eller som man kallar pa
engelska “stock — acktivnes” tillbaka till leverantoren sé att han vet exakt hur mycket det
ar. VPT har satt parametrar i systemet éver minimum- och maximum lagret som man
onskar ha.

Information

Nar det giller utbyte av information mellan VPT och deras VMI leverantorer sa sker det
mesta via EDI. De flesta VMI leverantorer ér stora leverantorer som VPT har haft EDI
kommunikation med sen tidigare. VMI implementeringen krdvde vissa justeringar i
kommunikationssystem. De justeringar som gjordes var att man la pd ndgra nya
meddelanden.
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VPT skickar information till leverantéren i form av olika rapporter om fOretagets
lagerrorelse. I rapporten fir leverantdrerna foretagets aktuella saldo och hur mycket de
har forbrukat. VMI leverantorerna far full visibilitet 6ver vad Volvo har forbrukat. All
information som skickas till leverantdren sker via pipe chain och sker i realtid. Dessutom
far de ocksa information om foretagets planer i framtiden om vad foretaget planerar att
forbruka de ndrmaste dagarna. VPT skickar leveransplaner som ticker en 12 ménaders
prognos. Dessa leveransplaner dr till for att leverantéren ska kunna hdmta sitt material
och planera sin produktion. Leverantoren skickar en avisering om leveranser som ska
skickas till VPT och fakturan.

For de leverantorer som inte har den mojligheten att kommunicera via EDI har Volvo
byggt andra enklare losningar. Ett sétt dr att man till exempel kan kora via webb VMI
eller e-mail. I webb- baserat uppdateras dagligen s att de hela tiden ser online hur
fordndringen sker och vilka leveransforslag det finns.

Samarbete

Vad giller samarbetet mellan Volvo och leverantoren s svarar respondenten: vad vi gor
ar det att vi har gett till VMI leverantdrerna ett minimum och ett maximum dagar som de
ska hélla i mellan. Sen f6ljer vi de bara och ser egentligen hur bra de &r och att de héller
sig inom parametrarna. Dessutom ger vi ockséd feedback till leverantérerna. De féar en
daglig feedback pa den forbrukning som vi forvéintar de senaste 12 manaderna.

Sen dr det sa att vi inte gor ndgra dndringar 1 parametrarna utan att vi har informerat eller
haft dialog med vara leverantdrer. Behover vi gora nagra dndringar sé talar vi om for
leverantdren att nu gor vi en fordndring eller om att vi ska testa ndgonting. Det dr inte en
monolog utan en dialog.

Avtalet

Nér det géller frigan om implementeringen av VMI mot sina leverantdrer sa har det varit
viktigt for VPT att ldgga upp avtal vars syfte ar att klargora krav och forvéntningar
mellan foretaget och dess leverantdrer. Forst har man inom Volvo koncernen skapat ett
leverantorskontrakt for logistik som foretaget anvinder mot samtliga leverantdrer.
Avtalet innehéller klausuler som reglerar leverantdrens aktiviteter som syftar till en
Overensstimmelse med foretagets fOrvantningar. Avtalet foljer olika delar av ett
standardavtals mall som anvédnds inom bilindustrin.

I friga om VMI, har VPT skapat ett VMI- kontrakt mot sina leverantdrer. Det hiar VMI-
avtalet ar ett tilldggsavtal till det vanliga inkOpsavtalet som VPT har kommit 6verens om
med sina leverantdrer. I det hir avtalet regleras hur kommunikationen ska vara mellan
foretaget och leverantorerna, vilka forvintningar har foretaget pa leverantdren och vilka
forvantningar har foretaget pd sig sjilv. Ett av de kraven som finns i VMI avtalet &r
framforallt de max- och min- parametrar efter vilka leverantoren ska pafylla VPT:s lager.
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4.3.3 Volvos for och nackdelar med VMI

En av fordelarna som VPT har fatt med implementeringen av VMI &r minskade
transportkostnader. Detta har skett som resultat av att frekvensen av bestéllningarna har
sjunkit och att fyllnadsgraden pa bilar har forbéttrats.

En annan fordel som VPT har fatt &r hogre tillginglighet. Foretaget har haft stora
forsorjningsproblem och didr man har fatt mycket produktionsstorningar p.g.a. att
leverantoren har haft svart att via det konventionella séttet forsorja VPT. For vissa
leverantérer har detta problem forsvunnit helt och dédrmed Oppnat mojligheten for
foretaget att producera med full kapacitet.

Sedan implementeringen av VMI har VPT har haft en minskning pa varulagret kopplat
till VMI. Ser man pd VMR sa har vért varulager minskat sen vi tog in VMI med ungefar
20 % totalt. Och nér det géller VMI koncepten som vi implementerade mot ett begrinsat
antal leverantdrer s har det bidragit med ytterliggare 10-15% minskning av varulagret,
tilliger respondenten. VMI implementeringen har ytterliggare bidragit till att foretaget
arbetar med kortare ledtider. Det hela har resulterat i att VPT har fatt lagre kapital
bidning i sitt varulager.

Nackdelarna med implementeringen av VMI har VPT inte haft nagra storre problem med.
VPT har tagit in IT systemet pipe chain som mojliggér VMI mellan VPT:s EDI system
och leverantorens EDI: s system. Kostnaderna for att ta in ett sadant system har varit
vdldigt ldga, sa det dr inga stora investeringar vi pratar om, anger respondenten.

4.3.4 Volvos kriterier for val av lamplig leverantor

VPT forser en jitte marknad idag. Foretaget har spridit sin forsorjning pa ungefar 500
leverantorer. Antalet leverantérer som man har valt att ingd ett VMI partnerskap skiljer
beroende pé vilket koncept man pratar om.

Nar det giller VMR konceptet sa har foretaget inkluderat ungefdar 100 till 150
leverantorer. Enligt respondenten finns det planer pa att inkludera fler leverantdrer én de
som redan finns.

I det andra konceptet dvs. VMI konceptet har VPT implementerat VMI mot 15 till 20
leverantdrer. De valda leverantdrerna dr framfor allt batch leverantérer som producerar
dmnen och andra saker mot batcher. Anledningen till det, tilldger respondenten, dr p.g.a.
att det har varit enklare att inkludera dem dn sddana som kanske jobbar med unik vinst
styck serier. Hos de sist ndmnda leverantorerna har vi inte hittat vinsterna pa samma sdtt
via var value stream mapping.

Anledningen till att Volvo valde just dessa leverantorer var det att dessa levererar stora

volymer till VPT. Produkter som dessa VMI leverantorer levererar till foretaget, nir det
giller just VMI konceptet, dr bland annat olika &mnen. Nér det gidller VMR konceptet ér
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det olika komponenter dock inte skruvar, muttrar och brickor. Utan det &r mer hog volym
forddlat material.

Alla dessa produkter som levereras till VPT: s lager ar vildigt viktiga for foretaget.

“Det dr jdtte viktigt att alla dessa produkter finns i vdrt lager ndr vi behover dem. Vi kan
exempelvis inte leverera en vixelldda om inte alla komponenter som gar till att tillverka
véxelladan finns pa plats”, siger respondenten.

Nar det géller kriterier som VPT har tagit hdnsyn vid val av lamplig VMI leverantor sé ér
det framfGrallt att de ska ett ldngsiktigt samarbete med leverantoren. VPT gor en
utvirdering av leverantdrerna innan man véljer att de ska ingd 1 VMI partnerskapet.
Foretaget tittar om vilka planer det finns for leverantorer i frdga frén inkdpsavdelningen.
Om det &r leverantorer som i ndrmaste tid ska fasas ut s tas de inte med. Man vill inte
lagga ner krut i onddan, tillager respondenten. Vi tar endast de leverantorer som vi ser att
vi kommer att ha en langsiktig relation med och det dr dessa leverantorer som kopplas till
var nya plattform, forklarar respondenten.

Ett annat kriterium som VPT har anvint dr inkOpsvdrdet. VPT har forsokt finga
leverantorer med ganska hog variant flora men oftast dr det liknande produkter inom
samma familj. De leverantorer som har valts dr framforallt stora leverantérer medan de
andra smd leverantdrerna har inte varit aktuella. VPT gor en klassificering av sina
leverantdrer i (A), (B), (C), leverantdrer. (A) leverantorer levererar stora volymer, medan
(C) ar leverantorer som levererar sma volymer och (B) leverantorer ligger emellan de tva
klasserna.

Tittar man pa VMR leverantorerna sa utgor deras leveranser till VPT 80-95 % av det
totala inkOpsvardet, beroende pa vilken av VPT:s fabrik man tittar pd. Nir det géller VMI
leverantorerna, bara i Koping dér ett pilot fall kors idag, sa star dessa leverantorer for 25-
30 % av de totala inleveranserna som kommer till VPT:s lager.

Ett annat kriterium &r att det ska var ett singel sourcat leverantdr som inkluderas i VMI
partnerskapet. Just pa de produkter som pafylls via VMI sa dr det oftast en leverantor per
produkt.

Négonting som VPT tycker ar véldigt betydelsefullt och som ocksd anvinds som
kriterium for att vdlja lamplig leverantor &r leverantdrens leveransprecision forklarar
respondenten. I VMI partnerskapet inkluderar vi bara de leverantérer som har hog
leveransprecision. Vi tar inte in de leverantdrer som har 1ag leverans precision for att det
finns en risk att sddana leverantorer sidnker tillgingligheten pd vért material, tilldger
respondenten.

4.4 Empiri sammanfattning

De overgripande motiven for implementeringen av VMI hos Alfa Laval har bl.a. varit att
Oka samarbetet med leverantdrerna. Dessutom skulle inforandet av VMI underlitta
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varuforsorjningsprocessen mellan AL och deras leverantorer. Vad giller VMI koncept
har foretaget utvecklat ett fardigt utrullningskoncept som snabbt kan implementeras mot
intressanta leverantorer. Vidare bygger AL:s VMI koncept pa att leverantéren innehar
mycket stor frihet som bygger pé att leverantdren ansvarar for att det alltid finns grejer
tillgidngligt 1 lagret vilket mojliggér AL:s kontinuerliga allokering av nya order.

Foretagets VMI process fungerar ocksd utefter premisserna att det ar leverantdren som
sjdlva tar beslut om leveranser till AL med hjilp av den information som delas mellan
dessa parter genom foretagets anvdandning av ERP-system. Fordelarna med inforandet av
VMI har bl.a. varit att AL har reducerat tiden for sina ink&pare, natt hogre tillganglighet
for godset men ocksd forbattrat fokusen fran leverantérerna. Nar det giller valet av
leverantor for ett VMI partnerskap har AL ett antal uppsatta kriterier, ddr det fradmsta &r
valet av leverantorer som foretaget vill ha ett 1angre samarbete med.

Motiven for Ericssons syfte med implementeringen av VMI har varit att foretaget vill
hoja leveransprecisionen till sina kunder samt minska kapitalbindningen i lagret.
Ericssons VMI koncept bygger pa vissa max- och minima parametrar for leveranser
vilket ingdr 1 foretagets VMI process som ocksd den baseras pa kommunikation genom IT
l6sningar med leverantoren. Fordelarna med VMI for Ericsson har bl.a. inneburit
minskade personalkostnader genom mindre organisation. Hog volym har varit ett viktigt
kriterium for val av VMI leverantor for Ericsson.
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5 Analys

I det hdr kapitlet foljer analys over resultat fran intervjuerna. Som analysverktyg har
teorierna kring VMI anvdnts och val av leverantor som beskrivs i kapitel 3.

5.1 VMI koncepten

Ser man pd AL: s valda VMI koncept s édr den lik med VMR koncepten som forklarades
i teori delen 3.3.3. Precis som i VMR sd har AL behéllit 4ganderétten Over sitt lager
medan leverantdren ansvarar for pafyllningen av AL: s lager. Hir har foretaget avtalat
med leverantdren om en max- och min. grians pa produkter som ska finnas pa lagret. AL
skickar inga leveransplaner till leverantoren for det tycker inte foretaget 4r VMI. Utan
leverantoren fér fritt bestimma och planera tid for leveranser och vilka artiklar som ska
gd ihop utifrdn dem. Det gor leverantoren utifran den information som de far frdn AL.
Niér leveranserna kommer fram till AL d& ar det foretaget som dger lagret. AL anger att
det dr inget konsignationslager utan foretaget sjdlv stir for lagerkostnaden. Foretaget
anger vidare att for att kunna reglera att leverantdren inte Overfyller lagret sa far
leverantdren betalt ndr AL har forbrukat produkterna. Enligt AL ar detta ett sitt for att
systemet sjdlvregleras. Vet leverantdren om att man har en kostnad pa det som levereras
sé levereras inte mer dn vad hon/han kan dra nytta av. Ser man pa teorin om VMI
consignation som bygger pa att kunden dger ndr de forbrukar leverantdrens produkter, sa
motsédger hdr AL sig sjélv.

Ser man pa Ericssons valda VMI koncept sé har de implementerat flera VMI koncept. Ett
koncept som foretaget har implementerat liknar det teoretiska VMI konceptet Co
managed inventory (CMI). I det hir valda konceptet dr det Ericsson som &dger lagret.
Foretaget har tillsammans med leverantdren satt upp vissa max- och min. parametrar for
leveranser till Ericssons lager. I likhet med CMI dar leverantoren inte kan leverera till
kunden forrdn kunden har godként leveransen, har Ericsson 1 sitt koncept valt att skicka
leveransplaner till leverantoren som han ska leverera till foretagets lager. Dock har
foretaget ibland stingt av leveransforslagen i deras system och givit fria hénder till
leverantdren att sjdlv bestimma leveranserna inom ramen av de uppsatta max- och min.
parametrarna vilket har gjort att koncepten liknar den teoretiska VMR konceptet.

Ett annat VMI koncept som foretaget anvinder & VMI konceptet som é&r kopplat till
consigment men som samtidigt dr ett manuellt VMI konceptet. Detta koncept har
implementerats mot de leverantdrer som levererar emballage och skruvar till Ericsson.
Den leverantor som levererar pallar med emballage till foretaget kommer tva ganger i
veckan fOr att gora en inventering och tittar vilka behov Ericsson har. Dérefter fyller
leverantdren lagret efter foretagets behov. Allt sker manuellt och det finns ingen IT stod
for detta VMI koncept.

Att man har det har VMI konceptet kopplat till consigment betyder att Ericsson betalar

leverantéren endast for det emballage som foretaget har forbrukat. Samma sak giller
ockséd for de leverantdrer som levererar skruvar till Ericsson. Leverantdren for skruvar
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besoker foretagets lager och fyller pa efter behov och fér betalt nar Ericsson har forbrukat
skruvarna i sin produktion.

Nir det géller VPT sa har foretaget valt att implementera tvé koncept av VMI, framforallt
VMR (vendor managed replenishment) och VMI (vendor managed inventory). Det forsta
konceptet, VMR konceptet, liknar den teoretiska VMR konceptet som beskrivs av
Mattson (2004). Karaktéristiskt for den teoretiska VMR ér att leverantoren inte behdver
vinta pa att kunden ska godkédnna varje order som han ska leverera utan leverantoren far
fritt bestdimma sjalv om tider och kvantiteter for leveranser. Ett krav som leverantéren har
ar att halla sig inom de max- och min. parametrarna som kunden har avtalat med
leverantéren. Samma villkor har ocksd VPT inbakat i sitt VMR koncept. De leverantorer
som har inkluderats i VMR partnerskapet far fritt dndra tid och kvantiteter av de
leveranser som ska gé till VPT. Forutsittningarna ar att leverantdren far halla sig inom
ramen for de max- och min. parametrar som &r avtalat med VPT och att dessa dndringar
inte stor VPT:s produktion. Antalet leverantérer som har VPT har inkluderat i VMR
konceptet ér ca 150 leverantorer.

Det andra konceptet, VMI, som VPT har valt att inkludera liknar i viss omfattning
Ericssons VMI koncept. Antalet leverantér som har inkluderats i det hér konceptet &r ca
20 leverantorer. Konceptet bygger pa att VPT har ett consigment avtal med sina
leverantorer vilket betyder, som i Ericssons fall, att leverantoren far sta for dgandeskapet
tills VPT har avropat materialet. Den enda skillnaden som finns mellan VPT: s VMI
koncept och Ericssons VMI koncept ér att det for VPT:s del handlar om strategiska
produkter och att allt hanteras via ett IT -system, vilket inte var fallet hos Ericsson.

5.2 VMI byggstenar

5.2.1 Information

I kapitel 3.2.1 faststélldes att en mycket viktig aspekt vid implementeringen av VMI ér
delningen av information mellan parterna i en leveranskedja. Ser man pa de foretag som
jag har studerat sa delar samtliga information med de leverantdrer som har valts 1 VMI
partnerskapet.

Informationsinnehallet som dessa foretag delar med sina leverantdrer ser ut ungefar pa
samma sétt for alla de har foretagen. Information som sénds av AL, Ericsson och VPT till
sina respektive leverantorer dr i form av lagersaldo, information om fOretagets
forbrukning av leverantorens artiklar och prognoser om framtida forbrukning. Detta
paminner om Waller(1999) som anger att den information som ska delas i ett VMI
partnerskap framforallt 4r informationen om lagernivder och positioner, forsiljningsdata
och prognoser, orderstatus, produktion och leverans scheman, kapacitet och
prestationsmatt.
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Som det ndmndes 1 kapitel 3.2.1 dr olika IT plattformer viktiga aspekter vid
informationsutbytet som leder till en framgingsrik implementering av  VMI. De IT
plattformer som oftast forknippas med VMI ér framforallt support system for beslut, olika
bar coding anordningar, EDI och Internet. Ser man pé de foretag som jag har undersokt sé
har alla applicerat olika IT -lI6sningar for att skdta informationsutbytet med sina
leverantorer. Alla foretag anvinder EDI mot de stora leverantoérerna. EDI som IT
plattform har funnits sedan tidigare hos samtliga foretag, men for att kunna klara av
informationsutbytet som VMI har det kravts vissa justeringar. For Ericsson och VPT har
det exempelvis varit nodvindigt att ta in nya IT -system sdsom pipe chain. Samtliga
foretag har byggt olika webb -losningar for de leverantérer som man inte har EDI
kommunikation med.

5.2.2 Samarbete

AL:s syn pa samarbete &r att foretaget inte patvingar sina leverantdrer att ingd i ett VMI
partnerskap, utan helt enkelt fragar om de vill vara med. Foretaget verkar inte ligga
sddana krav pa leverantdren som att “nu ska vi infora VMI dir vi betalar for era
produkter nér vi har forbrukat dem och ni ska vara med”. Utan hela tanken med VMI hos
AL bygger pa att ha ett samarbete och dela pa vinsterna med leverantdren.

Det verkar finnas en dppen attityd hos AL vilket gér i enlighet med Mattsson(2002) att
samarbete handlar om att utbyta information, visa en Oppen attityd, ha fortroende och
skapa partnerskaps forhéllande mellan foretag.

Nir det géller Ericsson sa har foretaget 6vergétt frén ett traditionellt affarssamarbete med
sina leverantorer till att sldppa ansvaret for sitt lager till leverantorerna, med ett visst
forbehdll. Leverantoren maste forhélla sig inom min- och max. parametrar enligt vilka
ska de pafylla lagret. Detta tyder pa att Ericsson har fortroende for leverantéren och enligt
Enarsson(2006) ar fortroende centralt for ett VMI partnerskap.

Aven pa VPT har man liknande tankesitt som pd AL och Ericsson, kring samarbetet med
VMI leverantorerna. Foretaget har slappt allt ansvar till leverantéren, dock med forbehall
att leverantoren far ligga mellan min- och max parametrarna for pafyllningen av lagret.
Foretaget delar olika information till leverantoren och gor inga fordndringar i
parametrarna utan att diskutera med leverantorerna. Foretaget for hela tiden en dialog
med leverantorerna kring deras VMI.

5.2.3 Avtal

Enligt teorin s& kravs det for ett langsiktigt VMI partnerskap att leverantdren och kunden
upprittar ett avtal géllande regler och riktlinjer innan de startar samarbetet. De avtal som
da upprittas ska framforallt handla om affarsvillkoren och hanteringen av varuflddet.
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I avtal om afférsvillkoren ingdr avtal gillande hanteringen av prognosavvikelser,
informationsutbyte, sikerhet och vem som har ansvaret for lagerhanteringen. Medan i de
avtal som hanterar varuflodet inkluderas Overenskommelse om leveranstid, maximum
och minimum for lagerbalansen och leverans kvantiteten. Det finns ocksd avtal om
serviceniva och vem som star for 4gandeskapet av lagret.

Analyserar man AL sd finner man att de avtal som foretaget har undertecknat med sina
leverantorer som ska reglera hanteringen av varuflodet, framforallt handlar om att
leverantdren ska pafylla AL:s lager inom ramen for min- och max. lager. Nir det géller
de avtal som reglerar affarsvillkoren sa har AL ett avtal med leverantdren att om AL
skickar fel prognoser till leverantéren d& faller de &taganden som leverantdren har
gentemot AL bort. Det finns ocksé avtal om en viss servicenivd som leverantéren ska
uppratthalla mot AL.

Liknade avtal har ocksd Ericsson och VPT. Bade Ericsson och VPT har avtalat med sina
respektive leverantorer att leverantdren fir péfylla lagret inom min- och max lager.
Ericsson har ocksd som AL avtalat med leverantoren att han/hon ska ha hélla en stabil
servicenivd da leverantoren hela tiden ska analysera och forbéttra servicenivan.

5.2.4 For- och nackdelar for foretag

Ett viktigt inslag ndr det géller VMI &r att kunden och leverantren finner fordelar 1 det
hir partnerskapet. Om man ser pa de foretag som jag har studerat s& finner man att de har
fatt manga fordelar som resultat av deras implementering av VMI mot sina leverantorer.

De fordelar som foretaget AL har fatt sedan inforseln av VMI ar framforallt det frigjorda
kapitalet som orsak av ldagre lagerniva jamfort med vad de hade innan de boérjade med
VMI. Det 6verensstimmer vil med det som sades i kapitel 3.4.1 om att VMI leder till
reducering av kostnader forknippade med lager vilket innebér ett visst frigjort kapital for
foretag som implementerar VMI.

En annan fordel med VMI som AL har fitt dr reduceringen av den tid som foretagets
inkdpare maste lagga pé varje leverantdr nér de gor affdrer. Det kan jamforas med teorin
eftersom kunden da ldmnar 6ver ansvaret for pafyllningen behdver han inte langre ldgga
ndgon tid pé planeringen och utférandet av orderpéfyllningen for sitt lager.

Liknande fordelar med VMI har Ericsson ocksd nyttjat. Foretaget har inte behdvt vixa
lika snabbt som deras leveranser. I och med att en del av forsorjningsarbetet har lagts pa
leverantoren s& har foretaget kunnat klara sig med mycket mindre organisation och
dirmed sparat pengar. Foretaget har inte behdvt lika manga inkopare efter
implementeringen av VML

Waller (1999) menar att en férdel med VMI ir att metoden leder till 6kad kundservice.
Utifrdn kundens perspektiv forsoker forfattaren forklara att begreppet kundservice
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handlar om att gora produkten tillgdnglig for slutkunden nir han/hon vill kopa den.
Liknande fordel tror man har erfarits med implementeringen av VMI hos AL. Enligt
respondenten anges att man har hogre lager nu vilket maste betyda att man har hogre
tillginglighet.

Ytterligare fordel som AL har fitt &r att implementeringen av VMI har tjénat sitt syfte.
En del av syftet med implementeringen av VMI har enligt respondenten varit att forbattra
fokus pé sina leverantdrer och det har man lyckats mycket vdl med. Nagot teoretiskt
beldgg som stddjer detta har jag dock inte lyckats hitta.

En fordel som Ericsson pastar har fatt med implementeringen av VMI dr att man inte
langre behdver kontrollera varje inkdpsorder som man gjorde innan man hade VMI. Detta
pastaende stimmer mycket vdl med Mattson (2002) som anger att kostnaderna for
lagerkontrollen minskas inte bara for kunden utan for hela relationen mellan kund och
leverantdr. Det hela beror pa att kunden forser leverantoren med tidig information om sin
forséljning i realtid. Det bidrar i sin tur till att leverantdren fir en god inblick 1 sin kunds
behov och kan pa sitt planera ritt kvantitet av rdmaterialen som ska levereras i rétt tid.

En annan fordel som Ericsson har erfarit ar att foretaget har klarat sig med mycket mindre
organisation trots att deras volymer har gétt upp. Foretaget pdstar att de har sparat pengar
genom att lagga en del av jobbet pd VMI leverantdren. Detta stimmer med det som
foretaget anger sjélv att kontrollen for varje inkdpsorder har minskat p.g.a. att det &r
leverantoren som gor det jobbet och detta fick stod 1 Mattson(2002) som angavs ovan.

I VPT: s fall &r minskade transportkostnader en av fordelarna som foretaget har fatt med
implementeringen av VMI. For detta finner man stdd hos Mattson (2002) som anger att
en av de kostnader som sjunker som resultat av implementeringen av VMI ér transport
kostnader.

En annan fordel som VPT har fatt dr hogre tillgdnglighet. Liknande fordelar hittas hos AL
och som stod for detta hittar man hos Waller (1999): att VMI leder till hogre
tillgénglighet.

Ytterliggare fordelar med VMI pa VPT dr minskat varulager, korta ledtider och minskat
kapitalbindning i lagret. Liknande fordelar som VMI ger upphov till, anges ocksd av
Enarsson (2006) i alla fall nir det géller minskat lager och forbéttrat kontantflode.

Enligt teorin innebdr VMI ocksé nackdelar for bdde kunden och leverantdren. Nackdelar
for kunden ar forlorad kontroll 6ver sitt lager, stora investeringar i IT -verktyg, otydliga
vinster med VMI och delning av kénslig information. For leverantdren medfor nackdelar
i form av att leverantoren far mer att gora, dkade kostnader i IT investeringar och vid
consigment far leverantoren ocksa dkat bundet kapital.

Tittar man pd AL s& har man enligt foretaget sjdlv inte upplevt ndgra nackdelar med
implementeringen av VMI. Nir det géller Ericsson, dr tidsaspekten den enda nackdelen
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som foretaget har upplevt med implementeringen av VMI d v s att det har tagit lang tid
tills man implementerat VMI. Nér det géller VPT har de inte upplevt niagra nackdelar
med implementeringen av VMI. Den enda nackdelen som nédmns i teorin och som har
papekats av VPT dr foretagets investering i1 ett IT -system for att mojliggora
informationsbytet som VMI krdver men dven hdr pratar man enligt respondenten inte om
stora pengar.

5.3 Kriterier for val av VMI leverantor

Alfa Laval

Enligt teorin framkommer det att for att VMI ska fungera maste det finnas ett
partnerskaps tinkande mellan kunden och leverantoren. Alla leverantorer dr inte lampliga
for att inleda ett VMI partnerskap med.

For att vdlja lamplig leverantor sa har de foretag som jag studerat valt att anvénda vissa
kriterier med mal.

Det forsta kriteriet som AL har anvént for att hitta en ldmplig leverantor till sitt VMI
partnerskap &r att det framforallt ska finnas ett 1angsiktigt samarbete med leverantoren.
Enligt respondenten ér det ingen id¢ att samarbeta med en leverantdr som inte kommer att
leverera pé lang sikt till AL. Detta stods utav Mattsons (2004) matris angivet som figur 3
som visar att om man Onskar utveckla partnerskaps relationer med sin leverantor &r
artiklar som har en repetitiv anskaffningsfrekvens ldmpligast.

Vid ndrmare analys av matrisen kan man se att det ar mest lampligt att bilda partnerskap 1
de fall da foretag inkdper artiklar som har en repetitiv anskaffningsfrekvens som det
angavs ovan men ocksa att dessa artiklar dr orderspecifika. Da kommer ett bildat
partnerskap att leda till effektivisering av anskaffningsprocesser samt okat samarbete
mellan kunden och leverantoren. Orderspecifika artiklar giller ocksd for Alfa Laval.

Det andra kriteriet som AL har ar att det helst ska vara unika produkter och med unika
produkter menar respondenten icke standardiserad produkt som siljs bara till AL.

Det tredje kriteriet dr att det ska vara sddana produkter som &r lager lagda hos AL.
Leverantdren som levererar dessa produkter ska helst ha ett lager hos foretaget innan
starten med VMI. Négon teori som stddjer detta har inte kunnats hitta. Detta kriterium
verkar vara specifikt for AL.

AL:s fjérde kriterium &r att de artiklar som man har VMI pa maste finnas i foretagets IT -
system. Anledningen till det &dr att AL:s VMI bygger pé att foretaget har ett IT -system
som visar hur lagerutvecklingen sker i foretaget. Aven hér har nigon direkt teori inte
kunnat hittas som stodjer detta. Dock far AL:s péstdende stdod i teorin att for en
framgangsrik implementering av VMI édr olika IT -plattformer nddvindiga och
underlattar informationsdverforingen mellan kunden och leverantoren.
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Det femte kriteriet som AL har &r att dessa leverantorer ska vara singel leverantorer. Med
singel leverantdr menar AL &r att en artikel som foretaget koper in ska levereras av endast
en leverantor. Anledningen till det, menar respondenten, dr att AL visar sa mycket
information och skulle det finnas fler leverantorer pd en artikel sé& finns det risk att man
suboptimerar sin forsorjning. Detta stimmer med Enarsson (2006) som menar att singel
sourcing dr mer ldmpad for att bilda partnerskap mellan kund och leverantor. Enligt
forfattaren bidrar singel sourcing till foretagets forbattrade inkopskraft gentemot
leverantdren och att leverantdren blir mer villig att prestera mot foretaget.

Ser man pd de artiklar som VMI leverantoren levererar till AL sd handlar det om
strategiska artiklar for foretaget. Det dr framforallt speciella artiklar som inte kan kopas
ndr som helst och var som helst utan kriver planering for att anskaffa dem. Att de ar
strategiska artiklar dr det for att om de inte skulle infinnas i rétt tid hos AL s& kan inte
foretaget sjilv leverera mot sina kunder. Analyserar man de bida matriserna som
forklaras 1 kapitel 4.5, framkommer det att just for strategiska artiklar ar det lampligt f6r
foretaget att bilda partnerskap med sina leverantorer. P4 sa sitt kan fOretaget ldttare
sakerstdlla sina framtida forsorjningar pa dessa artiklar.

Ericsson

Tittar man pd Ericsson sa dr foretagets kriterier vid val av lamplig VMI leverantor
baserade pa artiklar med ett jamnt flode som fOretaget anskaffar. Det stimmer med
Matssons matris i fig.2, som anger att ldmpligast att bilda partnerskap ar produkter som
har en repetitiv anskaffningsfrekvens. Det kan man tydligt se pd Ericssons val av de
artiklar som foretaget har valt att ha med i VMI. Enligt Mattsson (2002) ér syftet med att
bilda en partnerskapsrelation for produkter med repetitiv anskaffningsfrekvens
framforallt att etablera effektiva administrativa anskaffningsprocesser och utveckla
samarbetet mellan kunden och leverantdren i olika omraden.

Andra kriterier som Ericsson har anvint &r att de leverantdrer som inkluderas i VMI ska
vara leverantdrer som levererar artiklar med hogt volymvérde. Som det angavs i empirin
s har Ericsson klassificerat sina inkopsartiklar i A, B, C och D artiklar. De artiklar som
foretaget framforallt har valt att ta med 1 VMI &r artiklarna A och C som har en hog
plocknings frekvens och hogt volymvérde respektive hog frekvens och 1dg volymvirde. B
och D artiklar som har en ryckig forbrukning exkluderas ofta.

Niér det géller kriteriet hogt volym vérde har Ericsson klassificerat sina leverantorer efter
hyr mycket de levererar till foretagets lager. For Ericssons del dr mer viktigt om hur
mycket leverantdren levererar och inte hur mycket det kostar. Foretaget har delat upp sina
leverantorer 1 hog-, medel- och 1dg volym . Det ér framforallt hog och medel volymvérde
leverantorer som har inkluderats i VMI som totalt &r 15 leverantorer.

De valda VMI leverantorerna stér for 70-80% av det totala volymvérdet som levereras till
Ericssons lager. Detta gar i enlighet med Mattson (2004) dar forfattaren forslar att om
integrationen mellan foretaget och dess leverantdrer skall fa effekt pd konkurrensférmaga
och I6nsamhet sd méste den minst kritiska andel av det totala materialflodet till foretaget

© Adrian Kurti 51



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

omfattas. Ett sétt att gora det enligt forfattaren &r att man anvénder 80/20-regeln da 20 %
av leverantorerna stir for 80 % av materialflodena. Ser man pa Ericsson sé ér det tvd av
de valda VMI leverantorerna som star for huvuddelen av de artiklar som levereras till
foretagets lager.

Vidare kriterier som Ericsson har tagit hdnsyn till dr att de artiklar som VMI leverantdren
levererar ska vara stabila artiklar. Det bor inte vara artiklar som &r i fasningslidge utan det
ska helst vara artiklar som ligger i mognads fasen pé sin livscykel. Tyvirr sd har jag inte
hittat ndgon relevant teori som stodjer detta.

En VMI leverantér som levererar till foretaget ska helst ha fler dn tva eller tre artiklar.
Anledningen till det dr att Ericsson tror att en leverantdr med fler artiklar gar in oftare i
foretagets webb granssnitt och foljer upp lagerutvecklingen pa sina produkter. Det kan
jamforas med AL som hade samma tankesdtt om att deras artiklar som gar via VMI ska
finnas 1 IT -systemet.

Ericsson har ocksé haft som kriterium att leverantéren som véljs till VMI partnerskapet
ska vara logistiskt mogen. Det ska framfOrallt vara en leverantor som foretaget kan lita pa
och kan ha en relation med. Hir kan man jimfora med teorin under rubrik 3.2.2
Samarbete, da kunden har en viss misstinksamhet mot leverantdren att denne kan gora
lika bra ifran sig som sjilva foretaget gor vad géller lagerpafyllning.

Volvo Powertrain

Nir det géller VPT sa har foretaget olika kriterier for att vélja lampliga VMI leverantorer.
Ett kriterium som VPT har anvént &r att foretaget vill se ett 1angsiktigt samarbete med de
leverantérer som man vill inkludera i VMI partnerskapet. For detta finner man stéd for
detta i Mattson (2004) som dven angavs i AL: s fall.

Forutom samarbetet anvénds ocksa inkdpsvirdet. De leverantorer som har valts dr de som
levererar stora volymer. Det kan man jimfora med Mattson(2004) som anger att [dmpliga
leverantorer for att utveckla ett partnerskap ar de leverantorer vars leveranser utgdr 80 %
av totala leveranser som gar till foretaget.

Ett annat kriterium som VPT har haft dr att de leverantérer som véljs till VMI
partnerskapet ska vara singel sourcade leverantorer. Anledningen till det &r just for de
produkter som ska g& med VMI ir det en leverantor per produkt. Det fir stod 1 Enarsson
(2006) som anger att singel sourcing ar en lamplig strategi for foretag som onskar bygga
ett partnerskap med sina leverantorer.

Det sista kriteriet som VPT har dr att det ska vara leverantdrer med hog leverans
precision. Leverantorer med 1&g leverans precision exkluderas i VMI partnerskapet for att
det finns risk att tillgingligheten sidnks. Nagon ldmplig teori har jag inte hittat som stodjer
detta men som kan 2 stdd i teoridelen som angavs i rubrik 3.2.2 Samarbete, om vikten av
fortroende vid implementeringen av  VMI. I teorin angavs det att fOoretag bygger
fortroende for leverantdren bara om leverantoren dr kompetent.
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6 Resultat och slutsatser

I den hér uppsatsen har jag arbetat mig fram utifran foljande fragestéllningar:
Hur ser foretagets VMI koncept ut?
Hur vdiljer foretag ldmplig leverantér vid implementeringen av VMI partnerskap?

Fran analysen framkommer det tydligt att de VMI koncept som de ledande foretagen har
valt att implementera ticker nistan hela det spektrum av de koncept som anges enligt
teorin. Det koncept som alla foretag har valt att implementera &r VMR. Karaktéristiskt for
alla foretag ar att de 1 sina valda VMR koncept, har valt att behalla lagerdgandeskapet.
Nar det géiller VMI och VMI kopplade till consigment favoriseras dessa koncept olika
frdn foretag till foretag. Hér har fOretagen valt att bade lagerdgandeskapet och
lagerpédfyllning far 6verga till leverantéren. I VMI konceptet kopplat till consigment har
man gjort s& att leverantdren far std for lagerdgandet tills foretagen har forbrukat
materialet. Gemensamt fora alla foretag att majoriteten av leverantorer & VMR och en
véldigt liten del &r inom andra koncepten

Har finner jag att de foretag som har implementerat VMR, saknar fullt fortroende att
leverantdren klarar av att uppfylla deras lager pé ett effektivt sitt, vilket betyder att man
missar syftet med implementeringen av VMI eller att foretagen delvis erhéller de fordelar
som VMI ger enligt teorin. Min slutsats styrks av analysen dér det framkommer ocksa att
samtliga foretag som jag har valt att studera har lagt upp max- och min. parametrar for
hur mycket leverantoren far leverera till foretagets lager.

I de fallen dér foretagen har valt att implementera VMI kan man skonja ett visst monster
dér det d& handlar om strategiska produkter och detta tyder pd att foretagen vill sikra sina
leveranser av sddana produkter. Aterigen kan man dra slutsatsen att foretagen vid denna
implementering vill forutom att effektivisera forsorjningen ocksé sikra sin forsorjning,
d.v.s. minska osédkerhetsnivin for framtida inleveranser.

Nar det géller VMI kopplat till consigment sa har konceptet implementerats for
lagvirdiga produkter som inte &r strategiska for foretagen. Vilket i praktiken innebér att
detta implementeras vid samarbete med mindre leverantorer och lagvardiga produkter dar
foretagen vill undvika vissa kostnader. Hér kan vi se att foretagen vid implementeringen
av VMI koncepten rangordnar sina produkter utifran sin respektive strategiska betydelse.

For samtliga foretag dr det essentiellt att dela information med sina leverantorer. Den
slutsats man kan dra av detta dr att informationsutbytet som &ar uppbyggt av elektroniska
system visar sig vara en forutsittning for en lyckad VMI implementering i1 det alltmer
konkurrensutsatta snabbskiftande globala ekonomi.

Ett viktigt inslag nédr det géller VMI éar att kunden och leverantoren finner fordelar med
det hir partnerskapet. Om man ser pa de foretag som jag har studerat si pétraffar man att
de har fatt ménga fordelar som stdmmer ganska vél med vad teorin anger angdende
fordelarna man far vid implementeringen av VMI. De fordelar som foretagen har fatt ar
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hogre tillgdnglighet, minskat varulager, minskat kapitalbindning och att man har klarat
sig med mycket mindre organisation. Den slutsats man kan dra av detta &r att foretagens
fordelar med implementeringen av VMI bottnar 1 deras strdvan efter effektivitet men
framst styrs av den alltmer kostnadsmedvetna inriktningen som en forutsittning i en
konkurrensutsatt marknad.

Det verkar finnas ett gott samarbete mellan foretag och leverantérer kring VMI
partnerskapet. Detta belyser ytterliggare en viktig forutséttning for ett lyckat samarbete
som en VMI implementering innebédr. De studerade foretagen vill sjdlvklart ha goda
relationer som forenklar vid svéra situationer och forbéttrar framtida samarbete.

Nér det géller VMI avtal har jag funnit att de avtal som foretag har tecknat med sina
leverantérer framforallt hanterar afférsvillkor och &atagande kring hanteringen av
varuflodet. Avtal vid VMI implementeringen kan konstateras som ett viktigt inslag for
uppratthallandet av dtagandena och inte minst styrningen for ett lyckad samarbetet.

I frdga om val av lampliga leverantorer sa har foretag anvént olika kriterier for att
bedoma vilken leverantér som dr mer passande att ingd ett VMI partnerskap. Nagra av
dessa kriterier ar framforallt att det ska vara en leverantdr som foretaget vill ha ett
langsiktigt samarbete med. Dessutom ska det gérna vara en logistisk mogen leverantor
och att leverantdren har hog leveransprecision. Just dessa kriterier bidrar till att foretaget
skapar fortroende for leverantdren, ndgot som dr visentligt ndr det géller
implementeringen och upprétthallningen av VMI partnerskap.

Andra kriterier dr att de produkter som VMI leverantéren levererar ska vara i hoga
volymer, ha jamnt flode, vara lager lagda produkter, order specifika-, singel sourcade
produkter och att de ska finnas i ett IT system. Nar det giller just kriterierna hog
volymvdrdiga produkter, jamnt fléde och orderspecifika produkter sa verkar det vara mer
ett strategiskt val av leverantorer som levererar speciella produkter till foretaget.
Avslutningsvis kan kriterierna for val av ldmplig leverantor kopplas det jag tidigare
ndmnt att VMI, forutom att det ar ett effektiviseringsverktyg dar man kan Oka
tillgdngligheten for sitt rdvarumaterial och frigéra bunden kapital, ocksa kan anvéndas for
att sdkra sin forsorjning genom att binda till sig leverantorer utifran dessa kriterier.
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Bilaga 1

1) Varfor valde Ni VMI?

2) Vilket VMI koncept har ni implementerat 1 Ert foretag?
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3) Hur ménga leverantorer hade Ni fran borjan?
4) Vilka produkter levererade dessa leverantorer till er? Volym och virdet pa produkter
dessa leverantorer levererade till er?

Leverantorerna inkluderat i VMI partnerskapet.

5) Vilka leverantorer valde Ni att ha till VMI partnerskapet?
6) Varfor valde Ni just dessa leverantdrer?
7) Vilka kriterier har ni tagit hansyn till vid valet av partner for VMI nir det géller:

8) Vilka for- och nackdelar ser ni med att vélja just dessa leverantorer?
9) Hur ser samarbetet ut mellan ER och leverantérerna innan implementeringen av VMI,
och hur ér fungerar det nu?

10) Vilka produkter levererar dessa VMI leverantorer till er? Volym och virdet pa
produkter som VMI leverantorer levererar till er?

11) Hur ser informationsutbytet mellan ER och VMI leverantérerna med
implementeringen av VMI? Vilken information utbyter Ni med leverantdrerna?

12) Ar ni och de valda leverantdrerna integrerade i ndgon IS och hur sig det ut innan
implementeringen?

13) Vilka avtal har ni dessa VMI leverantorer?

13) Hur beroende ar ni av dessa VMI leverantorer?
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