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Sammanfattning

Syftet med uppsatsen ar att analysera ett tredjepartslogistiskt samarbete mellan en vinimportor
och dennes distributor utifran importorens perspektiv. Arbetet avser att lyfta fram vilken typ
av relation som finns dem emellan. For att finna svaren till var undersokning har fragor
skapats utifran valda teorier om partnerskap, samverkan och riskhantering. Fragorna har sedan
stallts till personer som arbetar hos bade vinimportoren och distributéren. Spontana samtal
och en observation har genomforts i kontorsmiljon hos vinimportéren. Vidare har ett
studiebesok genomforts hos distributoren for att studera deras lagerverksamhet. Efter analys
av den empiri som vi erhallit och av utvalda teorier har vi funnit att samarbetet mellan
vinimportoéren och distributdéren & mer av partnerskapskaraktér an det traditionella kund-
/leverantorsforhallandet. Det som styrker detta ar foljande:

e Deras nuvarande relation baseras pa ett émsesidigt ge och ta.

e Det finns varken en inre konkurrens eller styrkemétning dem emellan.

e Partnerna gor vad de ar bast pa inom respektive verksamhet

e Dessutom bedriver de inom vissa omraden ett gemensamt utvecklingsarbete, vilket

slutligen leder till en vinst for bada parter.

Vi har aven funnit att stabiliteten i partnerskapet ar hdg, de har arbetat ihop under lang tid,
men graden av narhet i partnerskapet kan anses vara lag. Dessutom visar studien att vin-
importoren och distributorens partnerskap bygger pa mellanting mellan ett framjande och
integrerat samarbete. Vidare har vi funnit att den miljo de verkar i ar valdigt styrd av

Systembolaget.

Nykelord: Tredjepartslogistik, kontraktering, logistik, partnerskap, third part logistics”, TPL,

3PL, "outsourcing”, ”supply chain risk management” och ”logistics”.



Forord

Vi vill rikta ett stort tack till den logistikansvarige och den verkstallande direktéren hos
Vinimportoren for att vi fatt mojligheten att studera deras logistiska upplagg och samarbete
med dess tredjepartsleverantor. Ett stort tack vill vi &ven rikta till samtliga anstéllda hos
Vinimportéren som talmodigt stallt upp och besvarat vara fragor och pa sa satt gjort det
mojligt for oss att genomféra denna studie. Vidare vill vi tacka Jens Gustafsson, kundservice-
ansvarig, Asa Thorsson, process- och ledningsansvarig och Jana Sundstrom och Nicklas
Henner, kundansvariga pa Lagena Distribution AB. De har hjélpt oss att ta fram olika indata
till studien, besvarat vara fragor samt visat och forklarat flodet av transporter och lagring av

alkoholhaltiga drycker.
Vi vill dven tacka vara handledare, professor Yohanan Stryjan och docent Jan Ohrming samt

de som opponerat respektive korrekturlast var uppsats. Deras synpunkter och vagledning har
sammantaget hjélpt oss lyfta arbetet till ett battre slutresultat.

Stockholm den 2 juni 2008

Max Kanakura Marita Pettersson
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Introduktion

Bakgrund

FOrsorjnings- och vardekedja
Logistik ar ett ord som ursprungligen handlade om att forse arméer med mat, logi, for-
nddenheter samt material (Bjarnland et. al. 2003, s.12). Idag &r logistiken en viktig process

som skapar varden genom foradling av varor och tjanster fran leverantor till kund. Det kan
vara att utféra en tillaggstjanst, anpassa en produkt till kund innan leverans eller att forflytta
varan till den plats d&r kunden 6nskar, allt som en del i forsérjningskedjan (Bjgrnland et. al.
2003, s.25). En allmén definition av begreppet forsérjningskedja kan beskrivas som: “aktorer
som star i ett visst beroende forhallande till varandra och genom vilka material, betalningar
och information flodar” (Mattsson 2002, s.56). Aktorerna ar undertillverkare, leverantorer,
séljare och kopare till varandras varor och tjanster, men aktérerna i kedjan kan &ven befinna
sig inom samma foretag och da vara olika avdelningar som ar beroende av varandra. Inom
logistiken &r det vanligare med det engelska begreppet ”supply chain” nar forsorjningskedja
avses. En fullstandig forsorjningskedja stracker sig fran ravaruleverantor till slutférbrukare.
Om vi endast ser till de aktiviteter som sker inom en forsérjningskedja, det vill séga endast
inom det egna foretaget, kan den i princip likstallas med Porters véardekedja (Porter 1985,
s.37). En vardekedja redovisar det totala vardet som ett foretag producerar och bestar av
vardeadderande aktiviteter samt det paslag som laggs pa produkten/tjansten vid forséljning.
De vardeadderande aktiviteterna kan delas upp i tva olika kategorier, primara samt stodjande
aktiviteter. De priméra aktiviteterna brukar vanligtvis beskrivas som direkt vardeadderande i
det operativa flodet, som exempelvis tillverkning, lager, marknad och forséljning. Till de
stodjande aktiviteterna réknas stab, personal, produktutveckling och inkdp. Dessa ses som
indirekt vardeadderande aktiviteter (Porter, 1985, s38).

Kontraktering

Det vanligaste motivet till kontraktering ségs vara att sdnka foretagets kostnader (Bengtsson

et. al. 2005, s.57). Det innebér att verksamheter flyttas ut till andra leverantérer som ar mer

kostnadseffektiva (Ahl & Johansson 2002, s.9). Att flytta ut delar av verksamheter till andra

kallas i dagligt tal for “outsourcing”, ett ord som vi lanat fran engelskan. En definition av be-
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greppet ar att: outsourcing foreligger nar ett foretag anlitar en leverant6r for att utféra en
aktivitet som tidigare utforts i egen regi” (Bengtsson et. al. 2005, s.11). En annan definition
av begreppet ar ’strategisk anvandning av externt specialiserade tjansteleverantorer for att
utfora och hantera funktioner och aktiviteter som vanligtvis inte ses som karnverksamhet for
den egna organisationen” (Rushton & Walker 2007, s.4). Multinationella foretag flyttar
ibland delar av sin verksamhet till lagkostnadslander for att bland annat kunna fa lagre
tillverkningskostnader, &ven bendmnt “offshoring”. Enligt Rushton och Walker &r
"offshoring” och "outsourcing” tva skilda begrepp som ofta sammanblandas (Rushton &
Walker 2007, s.4). | denna uppsats véljer vi att anvanda ordet kontraktering istéllet for

”outsourcing”.

En anledning till att en del foretag véljer att kopa in tjanster fran andra beror ofta pa att
foretaget saknar erforderlig kompetens inom ett visst omrade alternativt att andra foretag utfor
tjanster mer effektivt. Synen pa kontraktering &r olika beroende pa vem som tillfragas. En del
ser kontraktering som en forskdnande beskrivning av nedskarningar av kapacitet samt
personal. Andra betraktar det som en effektiv metod for att kunna effektivisera verksamheten
och darmed koncentrera sig pa det som anses vara karnverksamheten. En flytt av en verksam-
het inom en koncern och inom det egna landet kallas for omlokalisering enligt Bengtsson et.
al. (2005, s.12), se figur 1. Motsvarande men med flytt utomlands kallar de for utlokalisering.
En flytt av verksamhet till annan aktor inom det egna landet kallas for nationell kontraktering,
vilket &ven motsvarar ett tredjeparts-logistikforetag, TPL-foretag. Motsvarigheten till denna
men med flytt utomlands kallar de for internationell kontraktering Den uppdelning som
Bengtsson et. al. gor av nationell kontraktering och utlokalisering 6verensstimmer med de
begrepp som Rushton och Walkers avser med “outsourcing” och “offshoring”. Nar ett féretag
tar tillbaka delar av verksamheter till egen regi kallas det for inkontraktering eller
”insourcing” (Schniederjans et. al. 2005, s.3) Oftast handlar inkontraktering om att ta 6ver
verksamheter fran hogintegrerade organisationer dar tanken ar att skapa skalfordelar for en

viss affar.



Inom Sverige Utomlands

Intern leverantdr | Omlokalisering | Utlokalisering

Extern leverantor | Nationell Internationell
kontraktering kontraktering

Figur 1: Fyra fall av kontraktering och utflyttning (Bengtsson et. al. 2005, s.12, bilden

ar modifierad).

Enligt Ahl & Johansson ar for- och nackdelarna med kontraktering manga. Till férdelarna hor
att det kopande foretaget har mojlighet att fokusera pa utveckling av dess karnkompetens.
Vidare ar det en majlighet till enklare hantering av forsorjningskedjan vid etablering pa nya
marknader genom samarbete med ett partnerforetag. Dessutom kan det kopande foretaget fa
tillgang till det senaste inom teknologisk utveckling. Andra fordelar &r att det ger en 6kad
flexibilitet till att mota en forandrad efterfragan fran foretagets kunder. Kostnaderna sanks
och riskerna delas genom ett samarbete med en kostnadseffektiv partner. Till nackdelarna hor
att foretaget blir beroende av leverantérer och kan delvis tappa kontrollen Over vissa
aktiviteter. Foretaget maste pa grund av detta noggrant folja upp kostnader kopplade till
leverantoren. Det som ar viktigt att tanka pa vid kontraktering ar att samarbetet med
leverantoren bor utvecklas till ett partnerskap sa denne ses som en tillgdng som darigenom
bidrar till foretagets utveckling (Ahl & Johansson 2002, s.9). Utvecklingen gar mot att foretag
mer och mer koper in tjanster och varor istallet for att tillverka sjalva. Trenden visar pa att
foretagen Okar den egna graden av specialisering och darfor soker mer langsiktiga
leverantorsforbindelser (Gadde & Hakansson 1998, s.49).



Tredjepartslogistik

Nér ett foretag flyttar ut sin lager- och transporthantering till en annan aktor, det vill sdga en
tredjepart, kallas det for tredjepartslogistik (TPL). En definition av begreppet TPL &r att:
“tredjepartslogistik innebar att ett foretag Overtar driften av funktionerna lager och
transporter for ett annat foretags rakning” (Ahl & Johansson 2002, s.28). Vissa tillaggs-
tjanster kan forekomma sadsom inkopsavrop, leveransbevakning och ordermottagning. Vissa
foretag erbjuder &ven fakturering som oftast handlar om en fakturautskrift (Ahl & Johansson
2002, s.28). Ordet “tredjepart™ syftar till att det finns ett oberoende foretag som tillhandahaller
lagerhdllning och transporter mellan en kopare och séljare. Att tredjepartsforetaget ar
oberoende innebar aven att de varken &ger eller har nyttjanderéatt pa varorna de lagerfor. Det
mervarde som i forsta hand skapas av ett TPL-foretag ar att de effektiviserar den operationella
verksamheten at kunden. Det ar viktigt att klargora att det ar varuagaren som ar den som far
sta till svars om nagot hander med de varor som tillhandahalls kunden. For kunden spelar det
ingen roll att ansvaret for det fysiska flodet ar utkontrakterat till nagon annan. Kunden
kommer &nda att vanda sig till sin motpart, det vill sdga saljaren och halla denna ansvarig for

eventuella fel som uppstatt under transport eller i lager (Ahl & Johansson 2002, s.35).

Fordelarna med ett TPL-foretag maste balanseras mot risk, inflytande och fortroende. | ett
lyckat samarbete maste det finnas en 6msesidig 6ppenhet, ett standigt utbyte av information
samt tillit. Mervarden fas genom de skalfordelar TPL-foretaget genererar genom att
exempelvis ta hand om lagerhallningen at flertalet kunder samtidigt (Ahl & Johansson 2002,
s.35). Ett bra exempel pa typisk skalfordel ar att TPL-foretaget kan tillhandahalla och

utveckla 1T-stoéd som flera kunder kan anvénda och dra nytta av.

De vanligaste tjansterna som TPL-foretag tillhandahaller &r transport, lagring och retur-
hantering (Rushton & Walker 2007, s.110, Sink et. al. 1996, s.41 och Vaidyanathan 2005,
s.90). En tydligare specifikation av TPL-tjanster ges i figur 2.



Logistisk funktion Aktivitet Logistisk funktion Aktivitet

Transport (" Skeppning Inventering Prognoser
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Samlastning Né&tverksanalyser

< Distribution Placering/layout design
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sedlar och gods Orderhantering Ordermottagning och

Lastsékring orderhantering

\. Crossdocking
Informationssystem Electronic Data Interchange

Lager Lagerhallning (EDI)

Mottagning av gods

Montering

Returhantering
Mérkning/adressering

Figur 2: Tredjepartstjanster al. 1996 (Sink et., s.41 och Vaidyanathan 2005, s.90)

Att vélja ett bra TPL-foretag ar en strategisk fraga da ett byte ar omstandligt. Ett byte kraver
en hel del engagemang fran koparens sida och en intrimningsperiod ar att forvanta dar
logistikkvaliteten kan svikta. De flesta foretag har en del specifika rutiner och anpassningar
till sina storkunder. Ofta utgor dessa specifika rutiner en praktisk kunskap som finns bland
medarbetarna men som inte finns nedtecknad pa papper. Efter Michael Polanyis bok
”Personal Knowledge” (1974) har denna personspecifika kunskap kommit att bendmnas tyst
kunskap, (eng. tacit knowledge), men sjélv uttrycker han inte denna bendmning i sin bok.
Erson & Oberg (2003, s.8.) anvander kunskap, fortrogenhetskunskap, praktisk kunskap samt
praktisk visdom for att forklara begreppet tyst kunskap. Sammantaget &r det fullt mojligt att
byta leverantdr, men det finns barridrer. Dessa barridrer kan TPL-féretaget dra fordel av i sin

prissattning gentemot sina kunder.

I en fokusgrupp sammansatt av Sink, Langley och Gibson for yrkesverksamma inkdpare av
TPL-tjanster var syftet for forskarna att fa en samlad bild av TPL-tjanster i USA. Det som
framkom var ett antal fordelar respektive nackdelar med att utlokalisera logistiken till ett
TPL-foretag. Till fordelarna framkom att det skapades en forhojd kontroll 6ver de aktiviteter
som utfordes, kostnadsreduktion, forbattrad kundservice, okad fokusering pa karn-
verksamheten, mojliggérande av ett snabbt intrade/uttrade pa en marknad eller forsaljnings-

kanal samt att det bibehaller kapitalet i verksamheten. Det framkom &ven ett antal nackdelar,
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jamfort med att skota dessa tjanster i egen regi. Dessa var minskad kontroll dver aktiviteterna,
Okade kostnader, avsaknad av kundacceptans for upplégget, forlorad logistikkompetens inom
foretaget, Okat beroende av leverantéren samt ett reducerat fortroende hos de egna kunderna
(Sink et. al. 1996, s.39).

Den vanligaste orsaken till att foretag utkontrakterar sin logistik &r att 16sa ett problem snarare
an att forhdja en mojlighet (Sink et. al. 1996, s.45). Strategiskt &r den viktigaste faktorn for att
valja ett TPL-foretag att minska direkta kostnader respektive investerat kapital (van
Laarhoven et. al. 2000, s.437). Nar ett TPL-foretag skall véljas behover ett par saker
definieras och Kklassificeras innan de kan vérderas, de utgor: kvalitet, kostnad, kapacitet,
leveransmdjligheter och finansiell stabilitet (Vaidyanathan 2005, s.93). Avgoérande i valet av
det specifika TPL-foretaget ar kdrnkompetens, flexibilitet, kundreferenser/rykte, fértroende
och IT-mdjligheter (Sink et. al. 1996, s.46 och Vaidyanathan 2005, s.93). Néar foretag beslutar
om att utkontraktera sin logistikverksamhet pa en tredjepart finns en rad orosmoment. De
flesta av dessa orosmoment minskar efter att den nyutkontrakterade verksamheten kommer
igang, men det finns ett par orosmoment som bestar. Det &r att kvalitén och prestationen &r
undermalig samt att IT-systemen inte fungerar tillfredstallande (van Laarhoven et. al. 2000,
5.436).

I en fallstudie beskriver Halldérsson och Skjgtt-Larsen hur ett medelstort skandinaviskt
foretag gar fran att skota sin egen logistikverksamhet till ett TPL-samarbete. | fallet &r det inte
helt tydligt att de i borjan forvantade fordelarna och besparingarna verkligen uppnas.
Forfattarna papekar att parterna lade ner stor moda pa att tolka avtalsklausuler och diskutera
priser samt servicemisslyckanden, detta istéllet for att utveckla forbattringar och win-win”
situationer. Enligt forfattarna kan det fokus som parterna kom att utveckla, pa ting som inte
var tillfredstallande, kopplas tillbaka till synen och syftet med utlokaliseringsprojektet. Ingen
av parterna hade fokus pa att uppratthalla goda relationer for ett forbattrat samarbete, dar
syftet var att soka en dmsesidig nytta. Dialogen mellan parterna handlade mycket om for-
andringar som hade effekt pa det forvantade utfallet. Det géllde bade forandringar som var
kontrollerbara och de som inte var det. Att endast fokusera pa de forandringar som paverkade
utfallet jamfort med det forvantade hade varken en positiv inverkan pa logistikflodet eller
relationen i sig (Halldorsson & Skjgtt-Larsen 2006, s.503).



Varje ar publicerar forskaren Langley en lagesrapport angdende kontrakteringen i varlden.
Den senaste ar den tolfte i ordningen och den baserar sig pa svar fran 1568 stycken
logistikchefer huvudsakligen fran Nord Amerika, Europa, Asien och Latin Amerika. Denna
visar att ca 82 % av dessa logistikchefer ar anvéndare av tredjepartstjanster (Langley 2007,
s.10). Rushton och Walker (2007, s.7) hanvisar till Langlys tidigare rapporter med samma
sorts understkande statistik, sammantaget visar det pa en tydlig trendokning. Ar 2006 var
motsvarande siffra 80 % och for perioden 1996-2001 var den motsvarande siffran 72 %.
Enligt tidningen Intelligent Logistik (2007, s.12) & omsattningen for tredjepartslogistik i
Sverige lagt raknat uppskattningsvis 5-7 miljarder kronor per ar. De listar dven 132 stycken
foretag som ar verksamma i Sverige inom omradet, vilket de uppger vara 12 stycken fler

foretag an foregdende ars lista, vilket motsvarar en 6kning pa 10 %.

Problemformulering

Det ar tydligt att tredjepartslogistik ar ett vaxande omrade dar det havdas att ett lyckat sam-
arbete Okar konkurrenskraften hos foretagen. Ar fordelarna desamma for stora som sma fore-
tag? Kan de sma foretagen dra nytta av de stora foretagens logistikupplagg genom att anvanda
sig av en tredjepartslogistiker och ger det verkligen tillganglighet till teknik de annars inte
hade kunnat tillga? Vad kannetecknar ett tredjepartslogistikupplagg i praktiken och hur
fungerar det? Hur ser informationsutbytet mellan parterna ut? Vad gors for att realisera
mojliga samarbetsfordelar? Finns det ett 6msesidigt fortroende och hur bemoter ett foretag
bést ett obalanserat beroende? Hur kan forvantad och upplevd kvalité métas och utvarderas?
Vilka unika fordelar kan ett TPL-féretag ha som gor dem battre &n sina konkurrenter? Hur
skall avvéagningen goras mellan prispressarstrategier och goda relationer? Slutligen, hur
patagliga ar de nackdelar som Sink et. al. (1996, s.39) papekade att med tredjeparts-foretag
minskar kontrollen 6ver aktiviteterna och kostnaderna. Dessutom finns det risk for avsaknad
kundacceptans, forlorad logistikkompetens, oOkat beroende av leverantérerna samt att
fortroendekapitalet hos slutkunderna kan skadas? Det &ar fragor som kretsar runt

tredjepartslogistik i praktiken och en del av dessa kommer att besvaras i denna uppsats.



Syfte

Studiens syfte &ar att analysera ett tredjepartslogistiskt samarbete mellan en vinimportér och
dennes distributor utifran importérens perspektiv. Arbetet avser att lyfta fram vilken typ av

relation som finns dem emellan.

Avgransning

Den bransch som &r aktuell i denna studie &r detaljhandelsbranschen dar vi valt att ndrmare
studera foretag som hanterar alkoholhaltiga drycker. Dessa drycker saljs framst via System-
bolaget men dven via importorer till restauranger, cateringfirmor och grossister. Inom
gruppen for alkoholhaltiga drycker aterfinns 6l, vin och sprit. Under ar 2007 stod vin for nara

halften av Systembolagets forsaljning, se figur 3.

Detaljhandelsforséaljning
Omsattning per varukategori,

Miljoner SEK/Ar 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Sprit 6166 5864 5107 4999 5026 5176
Vin 8161 8448 8382 8765 9316 10048
Starkadl 3874 3956 3560 3661 3986 4246
Cider och blanddrycker 502 604 556 555 586 599
Alkoholfritt 13 17 20 22 23 27
Ovrigt 92 95 83 81 102 115

Figur 3: Forsaljning per varukategori hos Systembolaget (Systembolaget 2008A, s. 13).

De stora bryggerierna levererar 0l direkt till Systembolaget utan mellanh&nder. Nér det galler
vin &r det vanligt att vinimportorer anvéander sig av ett TPL-fOretag for att distribuera sitt vin
till restauranger och till Systembolagets butiker. Idag finns det 6ver 300 vinimportorer i
Sverige (Goteborgs universitet 2008). Samtliga av Systembolagets tio stérsta vinleverantorer
har uppgivet en Stockholmsadress for sin verksamhet. Systembolaget redovisar pa sin

hemsida forsaljning av vin (liter) per aterforséljare och manad, se figur 4.



Systembolagets tio storsta vinleverantérer under december 2007 i volym (liter) och

marknadsandel (%)

V&S Group 4394 871 25,5%
Fondberg & Co AB 1094 788 6,4%
Oenoforos AB 806 543 4,7%
Enosvezia AB 659 544 3,8%
Bibendum 639 929 3,7%
Tegnér Hermansson AB 616 616 3,6%
Hjo Grosshandel AB 582 232 3,4%
Pernod Ricard Sweden AB 580 934 3,4%
Prime Wine Sweden AB 561 782 3,3%
Vinunic AB 529 602 3,1%
Ovriga 6 767 090 39,3%
Totalt 17 233 931 100,0%

Figur 4: Systembolagets storsta vinleverantOrer for december 2007 (Systembolaget 2008B,
s. 1).

Den vinimportér som vi valt att granska &r ett onoterat aktiebolag och en av Systembolagets
tio storsta vinleverantdrer och har sitt kontor i Stockholm. De skéter den fysiska hanteringen
av sina varor genom ett TPL-foretag, Lagena Distribution AB i Jordbro. Anledningen till att
vi valde just denna vinimportér var att de tidigare sokt kontakt med studenter for en
genomgang av deras logistikflode. Da vi ansag vinbranschen vara mycket intressant att
studera kontaktade vi foretaget med en forfragan om ett samarbete. Avgransningen for
uppsatsen ar hur samarbetet mellan Lagena och vinimportéren fungerar och hur tjansteutbytet
ser ut dem emellan. Da vinimportoren 6nskar vara anonym i denna studie har vi valt att endast
bendmna dem som Vinimportdren. TPL-féretaget, Lagena Distribution AB, kommer

fortsattningsvis endast bendmnas som Lagena.



Disposition

Uppsatsen bestar av sex kapitel. Det andra kapitlet som foljer har nast &r en teori del. Den
redogor for den teoretiska grund som kommer att anvandas for analys av studiens resultat.
Tredje kapitlet, metod, visar studiens tillvdgagangssatt. Kapitel fyra, empiri, visar den data
som har framkommit genom intervjuer, studiebesdk samt observation. Det foljs av kapitel
fem, som innehaller analys och tolkning av studieresultat. | den sjatte och sista delen av

uppsatsen aterfinns resultat och slutsatser samt forslag till vidare forskning.
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Teori

Kund-/leverantorsforhallanden

Forhallandet mellan kund och leverantor brukar oftast beskrivas som antingen ett traditionellt
kund-/leverantorsforhallande eller som ett forhallande av partnerskapskaraktar. Det ar viktigt
att halla isar vem som avses i leverantorskedjan néar begreppen producent, leverantor, kund,
detaljist och slutkund cirkulerar. Producent i det hé&r fallet ar vinproducenten, leverantdren
avser TPL-foretaget, kunden ar vinimportdren som koper tjanster av TPL-foretaget, detaljist
ledet utgors av Systembolaget och slutkund ar den som koper alkoholen fran Systembolaget
och konsumerar den. Fokus i detta avsnitt med kund och leverantor avser Vinimportoren samt

Lagena.

Det traditionella kund-/leverantorsforhallandet kan enligt Mattsson forenklat karaktariseras pa
foljande satt:

e Kund och leverantor star i ett motsatsforhallande till varandra.

e Det ar fraga om ett vinna/forlora spel for bada parter.

e Respektive part forsoker reducera motpartens styrkeposition.

Det traditionella kund-/leverantérsforhallandet kannetecknas av att bada partnerna forsoker
undvika beroendestallning till den andre. (Mattsson 2002, s.106).

Kund Leverantor
e Manga leverantorer e Ingen dominerande kund
e Laga utvecklingskostnader for kund e Hoga utvecklingskostnader for kund
e Bakatintegration ett hot e Framatintegration ett hot

Figur 5: Partsstrategier i ett traditionellt kund-/leverantérsfoérhallande. (Mattsson 2002,
5.106).
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Partstrategier av partnerskapskaraktar karaktariseras av:
e Kund och leverantor har ett partnerskapsforhallande.
e Det ar fraga om att vinna/vinna-spel for bada parter.
e Parterna forsoker tillsammans o6ka forsorjningskedjans samlade konkurrenskraft och

med detta astadkomma okade vinstmarginaler for bada.

Ett kund-/leverantorsforhallande av partnerskapskaraktar kannetecknas av att bada partnerna
soker ett mer langsiktigt samarbete déar goda relationer &r viktigare an pris. (Mattsson 2002,
s.107).

Kund Leverantor
e Fa leverantorer e Maximera samarbete
e Involvera leverantorer i sin strategi e Strdva efter att forbéttra kundens
e Maximera samarbete konkurrenskraft

¢ Dra nytta av beroende

Figur 6: Partsstrategier i ett kund-/leverantorsforhallande av partnerskapskaraktar
(Mattsson 2002, s.108).

Det gar att bryta ner den 6vergripande strategin av vilken typ av partnerskap ett féretag valjer
och vilken grad av narhet och stabilitet till sina leverantorer de soker. Langsiktiga affars-
forbindelser kannetecknas av hog ndrhet och hog stabilitet. Traditionellt har prispressar-
strategin varit den vanligaste, da vill foretaget halla sina leverantorer pa armlangdsavstand for
att undvika negativa beroendeforhallanden (Gadde & Hakansson, 1998, s.52). Ett forsta steg
till ett samarbete mellan tva parter borjar med en intention av att vilja utveckla och framja ett
fordjupat framtida samarbete, se figur 7. Vid detta stadium &r den underliggande risken med

samarbetet fortfarande lag.
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Narhet

Lag Hog
Hog | Enkla forbindelser. Stabilitet ger | Komplexa forbindelser.
mojlighet till rutin. Lag narhet Effektivisering av forbindelsen
ger handlingsfrihet att byta sker genom anpassningar som
Stabilitet | motpart. binder samman aktorerna.
Effektivitet genom en Ingen sannolik kombination. Hog
prispressar strategi. Skulle nérhet kraver och leder till hog
forhindras av stabilitet och stabilitet.
) narhet.
Lag

Figur 7: Narhet och stabilitet i leverantorsrelationer (Gadde & Hakansson 1998, s.58).

Kothandaraman och Wilson (2001, s.383) anser att genom ett fordjupat samarbete mellan
kdparen av tredjepartstjanster och utforaren kan den émsesidiga nyttan ¢ka utan att den
operationella risken Okar. Samarbetet har da blivit mer integrerat och partnerna utbyter
harmed mer information an vad de skulle ha gjort utan ett samarbete. Ett integrerat samarbete
kan bli &nnu mer utvecklande om bada parter ar beredda att gora gemensamma satsningar och

da finna I6sningar att dela pa den kommersiella projektrisken, se figur 8.

Véarde adderande till partner

Lag Hog
Lag
Framjande Integrerande
Operationell risk
Hog Misslyckad Utvecklande

Figur 8: Grad av samarbete och risk i forhallande till partner (Kothandaraman & Wilson
2001, s.383).
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Dock bor ett samarbete som leder till en 6kad risk utan motsvarande adderad nytta eller varde
ses som ett misslyckande. Ett sadant samarbete bor genast ses 6ver och har kan det vara hogst
relevant att snabbt avveckla samarbetet for att minska riskexponeringen om det inte foreligger

andra hinder.

Samverkande planering, prognos och pafylinad

Ett par storre foretag i USA, sasom Proctor & Gamble och Wal-Mart har borjat anvéanda sig
av ett system for att samarbete med sina leverantorer de kallar ”Collaborative Planning,
Forecasting and Replenishment CPFR”, pa svenska samverkande planering, prognos och pa-
fyllnad (Mattsson 2002, s.390). Syftet ar skapa samverkansrelationer dar kunder och
leverantorer pa ett strukturerat satt anvander sig av gemensamma processer och informations-
utbyte som utmynnar i kostnadseffektivare materialfloden, okad forsaljning och minskad
kapitalbindning. CPFR bygger pa fem principer samverkan, nyttjande av gemensamma karn-
kompetenser, gemensamma prognoser, gemensamt prestationsmétningssystem samt att dela

risker och nyttor.

e Samverkan bygger pa 6msesidigt fortroende i partnerskapsrelationen. Grunden for
att kunna bygga upp en fungerande 6msesidig samverkan &r att bade malsattningen
och verksamhetsplanen ar gemensamma och dvergripande.

e Att bada parter utgar fran gemensamma prognoser ar viktigt for att kunna uppna
samordning och synkronisering av processer och verksamhet.

e Karnkompetens skall tas tillvara och anvandas i samarbetet oavsett vilket foretag
som star bakom dess ursprungliga hemmatillhérighet. Det medfor att aktiviteter
forlaggs till den part som ar bast lampad for uppgiften.

e Att prestationsméatningssystem &r gemensamt for hela forsorjningskedjan, samt att
det utgar fran kundkrav som skapar enhetlig fokus for foretagen riktat mot
slutkund.

e Risker och nyttor delas mellan de samverkande foretagen. Darmed minskas risken

for suboptimering, dér varje led i kedjan ser till sitt eget basta utan att se vad det
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innebdr for helheten. Istallet premieras sokandet efter storre samarbetsvinster dver

foretagsgrénserna.

Supply Chain Risk Management

I en varuflodeskedja finns det alltid risker som kan orsaka stérningar. De vanligaste riskerna
som leder till storningar i logistikflodet &r bristande kvalitet eller skadat gods, missad eller
forsenad leverans, ovantade kostnadsokningar, langre ledtider och flaskhalsar som orsakar
kdbildning vid en viss punkt av flodet (Minahan 2005, ur Waters 2007, s.49). Eftersom det
blir vanligare med leverantor i andra lander och kontinenter kan mer svarforutsagbara
handelser komma att paverka, exempel ar strejk, brand, krig, extrem nederbérd, orkaner, jord-
bavningar eller dversvdmningar. | avtal brukar de bendmnas som ”force majeure” eller "act of
god” nér de inte kan forutses under normala omstandigheter (Stoth 2004, s.149). Att helt
skydda sig mot alla tdnkbara hot och stérningar skulle innebara helt orimligt hdga kostnader.
Det finns smartare alternativ an att vanta och se tills nagot hander. Att vidta atgarder reaktivt,
nar detta "nagot” redan har hant ar inte ett bra satt att minimera storningar pa. Risk-
forebyggande arbete som att analysera sannolikheter for olika typer av storningar och arbeta
forebyggande har inom facklitteraturen kommit att bli bendmnt supply chain risk
management. En definition sdger att “Supply chain risk management ar processen att
systematiskt identifiera, analysera och handla med risk i flodeskedjor”” (Waters 2007, s.49).
Juttner papekar att det mesta som skrivits om risk management och risk medvetenhet (risk
awareness) handlar om det enskilda foretaget eller organisationen och darfor ar otillréckligt i
sammanhanget (Jittner 2005, s.121). Har utgar Jittner fran samma definition av flodeskedjor
som Mentzer et. al. anvander, dar de séager att en flodeskedja minst bestar av tre enheter,
fortaget sjélv, dess leverantorer och dess kunder (Mentzner et. al. 2001, s.4). Enligt Waters &r:
’Det dvergripande malet for supply chain risk management att sékra att varuflodet fortsatter
floda som planerat, med ett smidigt och oavbrutet flode av material fran den initiala
leverantdren till den slutliga konsumenten” (Waters 2007, s.86). Juttner (2005, s.122) pekar
aven pa fem odverlappande kategorier for “supply chain risk” som hon hamtat ur Mason-Jones

& Towill 1998, dessa ar miljo, efterfragan och tillgang, processer samt kontroll risker.

Lumsden (1998, s.434) tar upp de pakanningar som lastbararen behover std emot under
hantering, transport och lagring. Det & mekaniska, klimatologiska och biologiska pa-
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kdnningar som utgor en risk nar godset skall tillhandahallas till koparen. Dessa maste
samtidigt balanseras mot rimliga kostnader. Mekaniska risker ar vibrationer och stétar som
uppstar under transport eller i terminalhanteringen. De klimatologiska riskerna utgdrs av
héftiga temperaturdifferenser, fukt, syre och damm och slutligen kan biologiska risker uppsta
pa grund av mogel och skadedjur. Vid forpackningsvalet ar det viktigt att ta hansyn till hur
varor skall exponeras till kund. Sjélva forpackningen bor vara hanteringsvénlig, det vill sdga
generera sa lite extra hantering som majligt for butikspersonalen. Nar forpackningen forenklar
och underlattar butikshanteringen sa att extra rengoring, ompaketering och mérkning av
produkterna inte behdver utforas, minskar risken att ratt personer gor fel saker. Hur arbetar
Lagena och Vinimportoren for att undvika och forhindra storningar i flodet samt forbereda
butiksexponering mot kund? Slutligen finns en risk i flodeskedjan som inte alltid uppmark-
sammas, att den som generar kostnader inte ser vilka foljder dessa far eller omvént att den

som arbetar med ekonomisk uppféljning har svart spara dess ursprung.
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Metod

Val av uppsatsamne och introduktion av parterna

Under hosten 2007 sokte Vinimportéren studenter som kunde genomlysa deras logistiska
uppléggning. Vi fann uppgiften intressant, men att den inte var mojlig att genomféra med de
pagaende kurserna just da. Vi tog darfor tillfallet i akt och kontaktade foretaget infor var-
terminen da det var dags att soka studieobjekt till var magisteruppsats. Det visade sig att den
ursprungliga uppgiften redan var genomférd, men att den inte gett de svar foretaget hade
hoppats pa. Under ett besok hos Vinimportéren forsokte vi finna vad som kunde vara av
intresse for bada parter att studera. Det framkom att vi garna fick titta narmare pa deras tredje-
partslogistiska samarbete med Lagena Distribution AB. De uttryckte en 6nskan att fa ett battre
grepp om de tjanster som Lagena utfér och som de betalar for. Sjalva fann vi en mojlighet att
fa en Okad forstaelse och insyn Gver hur ett tredjepartslogistiskt samarbete fungerar i

praktiken, vilket blev ramarna for arbetet.

Vinimportoren ar ett sjalvstandigt aktiebolag men ingdr i en storre koncern som bestar av
totalt fyra aktiebolag. Inget av aktiebolagen ar bdrsnoterade. Koncernens hade under 2007 en
omséttning i spannet 0,8-1,0 miljarder kronor. Denna koncern grundades av en man med
visionart och entreprendriellt sinne som flyttade till Sverige for drygt 50 ar sedan.
Vinimporttéren grundades 1982 och har idag mellan 10-15 stycken anstallda. Vinimportérens
storsta kund &r Systembolaget som utgor 94% av forsaljningen, resterande 6% utgors av
HORECA, Hotell Restaurang och Café. Foretaget har vid ett flertal tillfallen vunnit
omrdstningen som “Arets vinimportdr”. Vinimportéren anser att de samarbetar med en av
branschens framsta tredjepartsleverantérer och att en viktig kvalitetsfaktor ligger i just
lagerhallning och distribution. Lagena har helhetsansvar for Vinimportorens fysiska

logistikflode.

Lagena é&r ett helégt dotterbolag till Systembolaget och etablerades 1995 i samband med
Sveriges intrade i EU. Lagena etablerades for att erbjuda sina kunder en konkurrensutsatt
rikstackande distribution till Systembolagets butiker runt om i landet. Deras affarsidé bygger

pa att vara basta val vad galler distribution av framst alkoholhaltiga drycker i Norden. Lagena
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ar idag en av Nordens storsta distributorer och hanterar 6éver 75 miljoner liter alkoholhaltiga
drycker per ar. Mer an 95 % av distributionsflodet gar till Systembolaget, resterande gar till
restauranger och grossister (Lagena 2008B). Lagenas leveranser till Systembolaget mot-
svarade under 2007 ungeféar 20 % av Systembolagets forséljning av drycker (Systembolaget
2008, s 21). Lagena hjélper kunderna med att exportera deras varor till évriga Norden.
Konceptet ar att tillhandahalla dorr till dorr 16sning, infrakter och lagerstyrning, tull och
infrastatredovisning, (underlag till Statistiska Central Byran), mottagning, lagring och
distribution av gods samt Systembolagets reklamationshantering. Av Lagenas kundstock, star
de tio storsta kunderna for 50 % av omséttningen (Systembolaget 2008, s 21). Lagena stravar
efter att kunna erbjuda sina kunder effektiva logistiklosningar (Lagena 2008A). Deras

verksamhet &r beldget i Jordbro séder om Stockholm.

Tillvagagangssatt

| en fallstudie 6nskar den studerande ga pa djupet med ett problem och skapa forstaelse for
specifika detaljer (Christensen et. al.2007, s.79). Enligt Backman &r fallstudier sarskilt
lampliga nar det galler att forsta komplexa foreteelser, organisationer eller system (Backman
1998, 5.49). Vi har valt att genomfora en fallstudie for att mera ingaende studera och beskriva
ett partnerskap mellan en vinimportér och ett TPL-foretag. Detta for att fa specifik
information och okad forstaelse av hur Vinimportoren styr sin logistikkedja, samt kunna lyfta
fram generella monster och samband. Som en del av fallstudien har vi dessutom granskat
fakturor for infrakter. Vi har praktiserat hos Vinimportéren AB till och fran under de atta
veckor som funnits till férfogande for genomfdérande av arbetet och dértill insamlande av

material till uppsatsen.

Datainsamling

Vi paborjade vart uppsatsarbete med att lasa in oss pa temat om kontraktering och tredje-
partslogistisk. Detta gjorde vi genom att soka efter facklitteratur med denna inriktning i
bibliotekskatalogen for Karolinska Institutet och Sodertérns Hogskola och hos olika Internet-
baserade bokhandlare. Vi har dven tittat pa andra uppsatser for uppslag om fragestallningar
och kéllor. Vetenskapliga artiklar har sokts i databaser sasom JSTORE, Emerald, Business

Source Elite. De sokord som vi anvant oss av ar “third part logistics”, TPL, 3PL,
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”outsourcing”, ”supply chain management”, ”supply chain risk management” och logistics”.
De facktidskrifter som vi hamtat information fran ar: The international journal of physical
distribution & logistics management, Intelligent Logistik, The international journal of
logistics management, Journal of Business Logistics, Communications of the ACM, Industrial
Marketing Management. Andra sekundardata som anvénts ar avtal, fakturor och kartor dver
logistikprocesser som tillhandahallits av Vinimportdren samt arsredovisningar for Vin-
importoren, Lagena och Systembolaget som hamtats fran Affarsdata och hemsidor.
Priméardata har samlats in genom intervjuer med de anstéallda bade hos Vinimportéren AB och
hos Lagena. Spontana samtal har hallits som ett komplement till den observation som
genomforts i kontorsmiljon hos Vinimportéren. Vi har dven varit pa ett studiebesok hos

Lagena dar vi fick en mycket intressant visning av deras lagerverksamhet.

Urval

Den person som vi forst kom i kontakt med hos Vinimportoren var den logistikansvarige pa
foretaget. Det var den personen som var kontaktperson till det logistikuppdrag som
formedlades till studenterna pa Sodertorns Hogskola. Vid det forsta besoket hos
Vinimportoren, nar upplédgget av uppdraget diskuterades, fick vi dven traffa foretagets vd.
Genom dessa tva personer har vi sedan blivit introducerade for personer som de trodde skulle
vara intressanta for vart uppdrag. Det har varit personer bade inom koncernen och hos TPL-
foretaget. Inom Vinimportoren har vi sedan kontaktat de personer som vi trott ansett vara
goda informanter till uppsatsen med forfragan om en intervju. Har har vi intresserat oss for
dem som har arbetat operativt med logistik, ekonomi eller pa annat satt haft en ledande
befattning. De spontana samtalen som genomforts som ett komplement till observationen har
hallits med de personer som varit intressanta vid det aktuella observationstillfallet. Hos
Lagena har vi vént oss till de personer som vi blev introducerade till i samband med
studiebestket hos dem. Dessa kontaktpersoner har ibland i sin tur hanvisat oss vidare i
organisationen. Under studiebesoket samlade vi in information genom spontana samtal. En
kortare telefonintervju har hallits med en av de personer som vi traffade genom studiebesoket
hos Lagena. De fragor som inte kunde besvaras direkt under telefonintervjun pa grund av att
informationen behovde kollas upp, skickades som e-post och besvarades senare av en annan

person pa foretaget.
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Intervjuer

Intervjuerna som vi genomfort har antingen varit av strukturerad eller ostrukturerad karaktar.
En strukturerad intervju kannetecknas av en fast uppsattning fragor som faststallts fore
intervjun och en ostrukturerad paminner mer om ett spontant samtal mellan den som
intervjuar och den som blir intervjuad (Johannessen & Tufte 2003 s.97).

Anledningen till att vi valde att genomféra intervjuer av ostrukturerad karaktar var att vi till
storre delen deltog som observatorer hos Vinimportoren och da engagerade oss genom samtal
och intervjuer. Detta lade grunden till var forstaelse for vinets logistikkedja, vilket ocksa kan
ses som en forstudie innan vi genomférde de strukturerade intervjuerna. Syftet med dessa
strukturerade intervjuer var att fa 6kad information om vilken typ av relation som finns
mellan Vinimportoren och Lagena. Fragorna till de strukturerade intervjuerna formades efter
de valda teorier i denna uppsats, se bilaga 1. De ostrukturerade intervjuerna varade mellan 30-
50 minuter och de strukturerade tog mellan 15-50 minuter att genomféra. Anledningen till den
stora variationen i intervjutid av de strukturerade intervjuerna berodde pa att vi av vissa
personer fatt svar pa vara fragor genom de spontana samtalen. For att vi inte skulle missa
viktig information sa nedtecknades svaren av oss bada. Efter varje intervju har vi
sammanstallt vara anteckningar. Vid oklarheter har vi gatt tillbaka till kéllan for att verifiera
materialet. Den information som framkommit genom intervjuer, spontana samtal och
observation har sedan systematiskt sammanstallts. Detta for att finna den dominerande bilden
over hur partnerskapet mellan vinimportéren och TPL-foretaget fungerar. De som deltagit i de
strukturerade intervjuerna hos Vinimportoéren innehar féljande befattningar: vd, vice vd,
logistikansvarig, ekonomiansvarig samt produktchef/assistent, de ar markerade i figur 9 med
asterix. En beskrivning Over de intervjuades befattningar samt vilken grad av kontakt dessa

har med Lagena, finns listad i bilaga 2.
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Figur 9: Organisationsschema, Vinimportéren AB, (Vinimportoren, april 2008).

Hos tredjepartsleverantéren har information och kunskap inhamtats fran kundserviceansvarig,
process- och ledningsansvarig och den kundansvarige for Vinimportéren AB. En kortare
telefonintervju har hallits med den process- och ledningsansvarige hos Lagena. De fragor som
denne inte kunde svara pa besvarades per e-post av den kundserviceansvarige.

En telefonintervju har dven genomforts med Patrick Simonsson pa foretaget CHEP, ett
foretag som ar specialiserat pa att hyra ut pallar.

Observation och spontana samtal

Enligt Christensen et. al.(2007, s.193) sammankopplas observation oftast med studier av
manniskor i olika situationer och omgivningar. Styrkan med dessa undersokningar ar att det
gar att studera manniskors agerande i reell tid. Vi har genomfort en 6ppen observation dar de
anstallda hos Vinimportoren vetat om att vi genomfért en undersokning och observation. Vi
har daremot inte deltagit i de anstélldas operativa uppgifter utan vi har haft kontakt med dem
genom det uppdrag som vi atog oss att genomfora at foretaget samt genom undersékningar till
var magisteruppsats. Den observation som vi genomfort har varit av osystematisk karaktar dar

vi inte anvant oss av nagon checklista och istallet for att endast betraktat vissa beteenden har
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vi studerat alla. Christensen et. al. (2007, s.201) beskriver en osystematisk observation som
”en berattande observation dar den som observerar kontinuerligt skriver protokoll ¢ver vad
som hander”. | samband med vart uppsatsarbete har vi deltagit i samvaron med de anstallda.
Detta deltagande ligger delvis till grund till var observation men aven till manga av de
spontana samtal som genomforts. De spontana samtalen har gjort att vi fatt en djupare
forstaelse for hur vin importeras, lagerfors och distribueras, det vill saga vinets hela
logistikkedja. Dessa samtal har genomfdérts med de som blivit intervjuade, men &ven med
andra inom foretaget och hos Lagena. Genom de spontana samtalen har vi haft mojlighet att
stalla fragor till personer utefter vad som har observerats vid olika tillfallen. Syftet med
observationen har varit att iaktta den allmanna stamningen och om nagon kommentar fallts
om Lagena. Vi har &ven haft mojlighet att iaktta det I6pande arbetet i verksamheten under

tiden som vi funnits pa plats hos Vinimportoren.

Validitet

Uppsatsen har provats genom fyra seminarietillfallen déar vara handledare och opponenter
pekat pa oklarheter och forbattringsomraden. Vidare har intervjufragorna skapats utefter vald
teori for att kunna ta reda pa hur partnerskapet mellan en vinimportor och dess tredjeparts-
leverantor fungerar. Intervjufragorna ar formulerade sa att de tacker uppsatsens syfte. Det som
minskar validiteten i denna studie ar att vi inte anvant oss av bandspelare eller dylikt for att
sékra informanternas svar utan endast fort anteckningar vid intervjuerna. Detta kan ha
medfort att vi missat eller feltolkat nagon del av respondenternas svar utan att vara medvetna
om det. Det kan ocksa ses som en brist att vi haft farre kontakttillfallen med Lagena, tredje-
partsleverantdren, jamfort med Vinimportoren dér vi suttit och genomfort studien. Detta ger
en obalans i kallmaterialet. Resultatet fran denna fallstudie kan vara tillampbart pa andra
forbindelser av partnerskapskaraktar, men sund forsiktighet bor vidtas vid direkta jamférelser

da verkligheten inte ar absolut utan maste tolkas.
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Empiri

Vinets logistikkedja

Detta avsnitt ar baserat pa den information som framkom vid lagervisningen samt spontana

samtal med bade Vinimportéren och Lagena.

Strategisk lansering av vin Sverige

| Sverige har Systembolaget forséljningsmonopol pa butiksforséljning av starkare alkohol-
varor och maste i sitt uppdrag forhalla sig konkurrensneutrala mot sina leverantorer. Nar
leverantorer vill lansera nya produkter eller att Systembolaget 6nskar ta in nya varor i
sortimentet har processen ett speciellt forfarande. Exemplet nedan géller for produkten vin i
bas sortimentet, men skiljer inte speciellt fran 6l eller sprit. Férutom strategisk lansering i bas
sortimentet finns &ven andra former vid lansering av vin som tillfalliga partier med begrénsad
kvantitet eller under en begransad tid. Forsta steget borjar med att Systembolaget gar ut med
en offertforfragan till samtliga vinimportorer. | denna forfragan specificerar Systembolaget
onskad prisklass, kvalité pa vinet, vilket land och region det skall komma ifran och aven
vilken druva som &r aktuell. | det andra steget far importorerna, om de é&r intresserade, lamna
svar utefter en lista med detaljerade fragor. Importorerna far sedan lamna vinprover fran
producenterna till Systembolaget for bedomning. Det tredje steget bestar av att System-
bolagets testpanel bedomer samtliga vinprover for att kunna fa fram en vinnare. Importoren
till det vin som blir vinnare ar dven den som far affaren. Férfarandet kan dven ha varit initierat
av importoren dar de redan har ett vin de onskar lansera och ber da Systembolaget utlysa en
offertforfragan. | det sista steget, nar ett vin har vunnit en offertforfragan forhandlar produkt-
chefen hos importéren med producenten fram ett namn till vinet och hur etiketten till flaskan
skall se ut. Produktchefen haller sedan inkdpsamtal med Systembolaget dér de far en prognos
pa vad som forutspas komma att séljas i butikerna under ett ar framat. Importéren far sjalv
bryta ned denna prognos till behov per manad med hansyn tagen till sdsongsvariationer osv.
Innan vinet lanseras skickas ytterligare prov till Systembolaget sa att de kan sakerstélla att
kvalitén ar den samma som vid provet. Tre veckor innan lansering maste vinet finnas hemma
hos Lagena eller motsvarande distributor for att det skall kunna vara bestéllningsbart och

hinna skickas ut till olika butiker runt om i Sverige. | samband med att det nya vinet skall
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lanseras bjuder Systembolaget in journalister for provning. Systembolaget brukar kdpa
vinflaskor fran butik for att kolla att kvalitén &r denna samma som det som offererades.

Systembolagets modulsystem for exponering

Systembolaget har valt att dela upp sitt sortiment i ett antal modulklasser. De olika modulerna
avgor vilken tillganglighet en viss produkt har i butik. Grunden &r att hdgre modulpoang ger
hdgre garanterad exponering, det vill sdga produkten kommer att finnas tillganglig i ett storre
antal butiker. Varje butikschef har sjalv mojlighet att paverka en viss del av det lokala sorti-
mentet i sin butik. Om en kund 6nskar en vara som inte finns i det lokala sortimentet kan
denna bestéllas hem av butiken. Den lagsta modulklassen ger ingen garanterad exponering av
varan utan utgors av ett rent bestallningssortiment for hemtagning till butik. Tva ganger per
ar, i april och oktober, uppdateras varornas status och vilken modul de skall tillhéra under
kommande period. En produkt med god forséljning kan klattra i modulsystemet och omvént
om den inte séljer bra. Om en produkt restnoteras far den straffpoang som kan inverka pa dess
status i modulsystemet. Fem dagars total restnotering under en halvarsperiod innebar att varan

flyttas ned ett steg under den kommande perioden.

Lagerstyrning och transportplanering

I en varuflodeskedja ar det viktigt att undvika bristsituationer i alla led. For att kunna
distribuera varor till butiker maste det finnas buffertlager hos distributoren i vantan pa hem-
tagning. Ordet hemtagning avser nar importérerna tar hem vin fran producent. Lagena er-
bjuder att skota denna tjanst at sina kunder men uppger att intresset for tjansten var storre for
ett par ar sedan och att allt fler vinimportorer véljer att sjalva skota sin egen hemtagning.
Vinimport6ren som vi valt att studera har alltid skétt sin egen hemtagning fran producent.
Den logistikansvarige hos Vinimportéren papekar att den ekonomiska aspekten av att skéta
hemtagningen sjalv ar viktig. Om tjansten tillhandahdlls av Lagena ar det viktigaste for dem
att halla rimliga lagernivaer for att undvika brist, da brist ar negativt for kunden pa grund av
utebliven forsaljning. Att skdta hemtagningen sjalv har ett ytterligare ekonomiskt incitament,
att halla ned kapitalbindningen genom minskade lager. Sammantaget ger hoga lagernivaer
minskad risk for brist i distributionsledet, 6kad kapitalbindning foér varor i lager samt hogre
lagerhyra. Basta pris for hemtagningstransporter fas for fulla enheter, det vill saga ett fullt
lastbilsflak eller en full container. Det gar dven att bestdlla hem mindre kvantiteter an fulla

enheter enligt styckegodsdebitering, det ger dock en hdgre styckkostnad per flaska. Ett
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alternativ for att fylla upp en hel enhet kan vara att lasta hos tva narliggande producenter och
betala en avgift for extra lastning. FOr mer avl&dgsna vinproducenter som Australien bestalls
vinet forst hem som bulklast till en europisk hamn. Att vinet ar bulklastat innebér att en
container invandigt fylls med en vinpase som fyller hela containern. 1 den mottagande
hamnen tappas vinet upp i flaskor och “bag-in-box” innan det tas hem till det egna lagret. Att
transportera vin forpackat som “bag-in-box” direkt fran olika ursprungslander &r inte lampligt,
pa grund av att boxarna riskerar att levereras deformerade. Transporter over flera
temperaturzoner med skiftande luftfuktighet gor att boxarna riskerar fa ett mer klotformat

format jamfort med den fyrkantiga box som den en gang var.

Transportavtal och prognoser

Priserna pa transporter och lagring satts utifran en slags prisstege. En storre transport och
lagervolym ger lagre avgifter for importdren per enhet. | férhandlingar om vilken prisniva
som skall galla gors en jamforelse mellan foregdende ars statistik samt vilka prognoser som
finns tillgangliga for det kommande aret. En néarliggande tjanst som Lagena erbjuder &r upp-
handling av transportavtal at sina kunder. Har erbjuds importtren att genom Lagena kdpa sina
transporter fran producent till lagret i Sverige samt vidare till butik, grossister och restaurang-
er. Genom att Lagena far forhandlingsmandat for flera vinimportérer 6kar Lagenas for-
handlingsstyrka gentemot de transportorerna som de forfragar. De transporter som kan
komma i fraga ar hemtransport fran producent till lager respektive distribution fran lager till
restauranger, grossister och Systembolagetsbutiker. Infor varje kvartal informerar Lagena
Vinimportéren om eventuella prisjusteringar for kommande tidsperiod. Tva transporttillagg
som Vinimportdren inte kan paverka och som Lagena fakturerar vidare fran sina transportorer

ar drivmedels- och valutatillagg.

Drivmedelstillagg

Drivmedelstillagg eller BAF, "Bunker Adjustment Fee”, ar kostnad som tillkommer pa
frakter. Tilldgget i sig ar beroende av svangningarna i pris pa olja och diesel. Lagena lagger
inte sjalva pa nagot paslag, utan fakturerar vidare vad transportérerna lagger pa. Vid en
narmare granskning av infraktsfakturor blir det tydligt att kostnaden for BAF &r svargreppbar.
Under en del perioder forkommer inte nagon BAF for vissa hemtagningar medan andra har
det. Inom sjofarten ar det vanligt med fast BAF for en viss stracka som berdknas per 20 fots

container enhet, (Twenty-foot Equivalent Unit, TEU). Alternativt debiteras ett styck pris per
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kolli vid mindre laster an full containerlast. Rorlig BAF &r en procentsats av fraktkostnaden
och géller for lastbilsfrakter och inlandsdragningar till fartyg. Under forra aret lag rorlig BAF
for lastbilsfrakter inom spannet for 0-6%, med ett undantag pa en styckegods sandning fran
Finland. Hér har vi tagit kostnaden BAF och delat den med transportkostnaden exklusive
BAF. Enligt en sammanstalld BAF prislista som gallde for den senare delen av 2007
debiterade rederierna en rorlig BAF pa inlandsdragningar pa hogre procentsatser som 5, 7,
10.5 respektive 24 procent av fraktbeloppet.

Valutatillagg

Forutom drivmedelstillagg tillkommer &ven valutatillagg nér det géller frakter. Valutatillagg
kallas aven for CAF, ”Currency Adjustment Fee”. CAF redovisar kostnaderna for valutakurs-
forandringar det vill sdga svenska kronans verkliga vérde i forhallande till den avtalade
valutakursen. Lagena upphandlar fraktpriser med olika transportorer i EUR. | avtalet med
vinimportoren har dessa fraktpriser dversatts till SEK. Nar Lagena hamtar hem viner genom
transportorer, fran producenter till lagret, blir de fakturerade fraktkostnaden i EUR till den
dagens aktuella valutakurs som radde vid upphamtning. Lagena fakturerar sedan vidare
transportkostnaden till Vinimportéren men da till den avtalade fraktkostnaden i SEK med ett
paslag eller avdrag om valutan gatt upp alternativt gatt ned i forhallande till den avtalade.
Under forra aret hade Lagena och Vinimportdren en avtalad valutakurs dem emellan pa 9,00
SEK for 1 EUR. Vinimportoren arbetar med valutasékring pa satt att de kan betala sina

leverantorer for vin i EUR.

Byggnation av expo-pall

Systembutikernas efterfragan av exponeringspallar (expo-pall), som byggs hos Lagena, har
okat kraftigt under de senaste aren. Det &r pallar som &r anpassade till att lattare kunna plocka
varor ifran. Flaskorna respektive boxarna ar placerade pa trag istallet for paketerade i
kartonger De férsta vinerna som kom att skickas ut till butikerna packade enligt det nya
konceptet var “bag-in-box” viner eftersom de har kommit att bli en mycket populér vara som
salde mycket bra. Att vinerna kom till butik packade pa expo-pall férenklar hanteringen for
personalen vid plock. Dessa pallar & mindre an en helpall, som de tidigare packades pa, vilket
ger tva fordelar for butikerna. Den forsta fordelen &r att de inte tar upp lika stor butiksyta. Den

andra ar att butiken inte behover bestalla hem lika stora kvantiteter per gang.
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En trend bland de som tillhandahdller “bag-in-box” viner ar att anpassa layouten pa
kartongerna till expo-pall for att fa storre exponering i butik. Genom att kartongerna placeras
enligt en viss inbordes ordning, exempel varannan langsida, varannan kortsida, sa kommer ett
nytt helhetsmonster att framtrada. For att effekten skall framga ar det viktigt att importoren
instruerar Lagena hur de onskar fa sina pallar byggda. Inom vissa rammar gar det aven att

utforma tragen efter egna 6nskemal.

Orderhantering och informationssystemet Kylix

Lagena tillhandahaller webbapplikationen Kylix dar kunderna bland annat kan félja sina order
fran producent till kund, kontrollera lagersaldo, lagga nya eller se tidigare bestillda hem-
tagningar, kolla container eller fraktsedelsnummer samt butiksbestallningar. Lagena ser det
som att det &r kunden som &ger tjansten Kylix. Det ar kunderna som betalar for den och det &r
de som kommer med forbéattringsforlag om hur systemet borde utvecklas. For kunderna blir
det billigare att Lagena utvecklar och underhaller denna tjanst an att de var for sig skulle

bygga upp egna system.

Hantering av ankommande gods hos Lagena

For att transportorer ska fa lossa sin last maste de avisera sin ankomst i forvag till Lagena. De
blir da tilldelade en slottid” da de kan komma dit och lossa godset. Missar de denna tid blir
de tvungna att invanta forsta basta lediga tid. Nar inkommande gods lossas hos Lagena
placeras varje pall in i ett automatiserat pallforflyttningssystem. Pallarna transporteras genom
en bage dar olika sensorer kontrollerar godsets hojd samt pallens skick. De pallar som blir
godkanda kan automatiskt rulla vidare in i hoglagret dér helt automatiserade truckar lastar in
och ut pallar i stallagen. De pallar som inte blir godkanda fors in pa en separat bana for
manuell truckhantering. Att anvidnda godké&nda pallar minimerar risken for operativa
storningar i det automatiserade hdglagret. Den vanligaste trépallen, EUR-pall, foljer en
europeisk accepterad standard och ingar i ett dvergripande returhanteringssystem. En av
anledningarna till att en del pallar hamnar pa en separat bana for manuell truckhantering &r att
de lador med vin som é&r lastade pa pallen star upp och ner. Det vill sdga de star sa att
flaskhalsarna ar vanda ned mot botten av kartongen och flaskbotten ar vand uppat. Det gor att
tyngdpunkten ar vand at fel hall och pallen blir mer instabil an vad den behdver vara.
Forekomsten av pallar med upp- och nedvanda flaskor &r sa pass vanlig att Lagena har en
"pallvandningsmaskin”. Den véander automatiskt upp och ned pa pallarna och placerar en ny

pall i botten, sa att flaskorna blir ratt vanda.
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Att lossa en l6slastad sjocontainer tar tva personer i ansprak under fyra timmar och ar ett
arbete som Lagena helst skulle vilja undvika. Om godset istallet ar lastat pa pall i containern
kan den med fordel lossas med truck. Anledningen till att vissa importdrer foredrar att lasten
ankommer med 16st staplade kollin &r att de far in mer gods i containern jamfort med om
godset skulle vara lastat pa pall. Nyttolasten 6kar och de behdver inte betala avséandaren for
pallkostnaden. Det finns ett alternativ till den som inte vill anvanda pall och anda slippa lossa
varje kolli for sig. Detta genom att placera ett ’slipsheet” mellan vissa lager vid lastningen.
"Slipsheet” ar en tunn skiva med 6glor i ena kanten. En truck kan da haka fast i 6glorna och
dra ut ett slipsheet” med godset och fora dver det till en pall, vilket ger en smidig hantering.
Lagena forsoker prisa ut ankommande l6slastade containers genom att hoja priset fér denna
tjanst. En del importérer har raknat och trots allt funnit en ekonomisk vinst i att betala extra
till Lagena for att lossa IGstlastade containers jamfor med att godset ar lastat pa pall.
Tillgangen pa "slipsheet” med europisk mattstandard varierar ute i varlden.

Det som framkommer vid observationen &r att den mangd varor som Lagena lagerfor ar
mycket stor. De bekréftar att de har funderingar pa att bygga ytterligare ett hoglager men att
de maste avgora om de 6ver tid har den kritiska volym som overvager risken med en sa stor

investering.

Hantering av avgaende av gods

Nar Lagena far bestallningar pa gods som plockas i hoglaget géller principen FIFO, forst in,
forst ut. Det ar alltsa den pall som haft langst lagringstid som skall plockas ut forst. For att
minimera felfrekvenser som felplock har Lagena etablerat en station som dopts till ”Pricken”.
Vid denna station inplastas pallarna med gods infor utleverans. Att plasta de utgaende
pallarna har tva funktioner, den forsta ar att godset blir mindre lattatkomligt for svinn, den
andra &r att pallarna blir stabilare. Den forsta funktionen som plastningen fyller ar att
forhindra svinn vilket blir effektivt genom att plasten maste brytas for att komma at enskilda
kollin. Om nagon trots allt forsoker att plocka av kollin fran pallen under transport blir den
brutna plasten ett tydligt spar. Transportoren blir da skyldig att notera skadan i en intern
skaderapport som behalls som underlag for vidare utredning av svinn eller skada. Den andra
funktionen som inplastningen av pallarna bidrar med &r stabilitet under transport. Pallarna blir
snavt inplastade med krympplast som i ett sista steg varms upp med varmluft, sa att den
krymper ytterligare. Plasten kommer efter uppvarmning att strama at pallen extremt hart. Det

minskar risken for att pallarna forskjuts &ven om det skulle férekomma kraftiga
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inbromsningar eller sndva kurvor. Station "Pricken” ar alltid bemannad med minst tva
personer i varje skift. De kontrollerar och réknar att antalet kollin stdmmer innan pallen
plastas in och darmed blir fardigstélld for vidare transport till butik. Det sker &ven en video-
inspelning vid inplastningen av pallen for att i efterhand kunna folja upp eventuella rapport-
erade avvikelser fran kund. Om en Systembutik skulle hora av sig och siga att de saknar
nagot som de har bestéllt sa staller Lagena en motfraga. ’Vad har ni fatt levererat som ni inte
har bestallt?”” Eftersom Lagena dokumenterar med video och personal som raknar antalet
kollin som lastas ut vet de att antalet kolli stimmer. Ar det s att det levererade godset inte
dverensstammer med bestéllning maste nagot annat kolli ha blivit utlastat som inte skulle vara
dar. Antalet fel utlastade kollin ligger i nivan med 1.0-1.3 promille. For att betona att denna
siffra ligger i det lagre spannet berédttade den kundserviceansvarige hos Lagena om sina
erfarenheter fran tidigare arbetsplatser. Dar kunde man endast drdmma om att uppna den niva
som Lagena ligger pa. Skillnaden &r att i den branschen ansags det vara for dyrt med en
kontrollstation som Pricken. Det finns tva skal som gor att Lagena funnit det motiverat med
kostnaden for stationen Pricken. Den forsta &r att Lagena inte sjalva dger godset de hanterar.
Forsvinner kollin kostar det pengar for deras kunder. Den andra forklaringen handlar om de
harda leveranskrav som Systembolaget har. For importérerna ar det darfor av betydelse att ratt
antal av ratt kolli gar ut till ratt butik for att inte bli restnoterad.

Resultat fran observation hos Vinimportéren

Vi har funnit att stamningen pa kontoret hos Vinimportoren praglas av en 6ppen och positiv
anda som inger en familjar och kamratlig kénsla dar folk trivs. Det ar "hogt i tak” vilket méarks
pa skamtsamheten och den familjara stamningen. Utan att 6verdriva kan alla anstéllda ses
som en grupp likasinnade personer som ger varandra energi och gemensamt bidrar de till den
trivsamma atmosféren. De huvudsakliga kundkontakterna &r med restauranger och grossister
som gor bestéllningar pa vin. Vanligast ar att kundorder kommer in elektroniskt per e-post
eller fax till Vinimportéren som lagger in dessa i Kylix. De har nyligen valt att infora en tid
dar kunderna senast maste meddela sina bestallningar for att fa leverans nésta dag. Denna
tidpunkt ar satt till klockan 11. Vinimportéren maste i sin tur registrera kundernas order i
Kylix senast klockan 12. Om en kund annullerar en order som redan lagts i Kylix maste de

ringa Lagena for att stoppa sdndningen. Det hdnder dven att privatpersoner ringer direkt till
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Vinimportoren, da handlar det oftast om fragor som berdér Vinimportérens kundtidning. |
kundsamtal visar medarbetarna ett vanligt kundorienterat tillmétesgaende. Annars forefaller
det som de flesta privatpersoner i forsta hand vénder sig till Systembolaget med eventuella

fragor eller invandningar.

Resultat av intervjuer och spontana samtal med Vinimportoren

Antal leverantdrer, TPL-foretag, som Vinimportéren samarbetar med

Vinimportéren samarbetar med ett TPL-foretag dvs. Lagena. Vid ett telefonsamtal med
saljaren Patrick Simonson pa foretaget CHEP, ett foretag som hyr ut lastpallar och har kontakt
med ett flertal svenska vinimportorer, framkom det att vissa andra vinimportérer anvander tva

parallella TPL-foretag till sina fléden.

Tjanster som utférs av Lagena

Lagena upphandlar och utfér inkommande transporter, distribution och lagerféring av Vin-
importorens vinsortiment. Varje dag skickar Lagena fyra uppdaterade filer till Vinimportoren
som innehaller forséljning, lagerhandelser, inleveranser och lagerinformation nerbrutet pa

kolliniva.

Beskrivning av samarbetet med Lagena

De personer som vi har intervjuat hos Vinimportoren har alla genom sitt arbete kontakt med
Lagena. Graden av kontakt varierar fran att vara hogst sporadiska till daglig rutin beroende pa
huvudsakliga arbetsuppgifter och ansvar. De utrycker samtliga att samarbetet med Lagena
fungerar bra och att deras kontaktpersoner ar tillgdngliga och serviceinriktade. De intervjuade
beskriver relationen till Lagena som god och affarsmassig. Relationen till Lagena praglas av
ett dmsesidigt ge och ta och det finns ett stort fortroende for den andra parten. En av de
intervjuade tyckte dock att de skulle kunna ha djupare férhandlingar. Den forrforre vd:n och
den davarande logistikchefen var aktiva och drev pa kundprojekt som kundanpassade
foretaget. Ett exempel ar att det var han som startade upp utvecklingen av Kylix. Det ar en
webapplikation som mojliggjort for importorerna att sjélva utfora vissa tjanster i Lagenas
system och tillga information som de har behov av. Under det senaste aret har det varit en viss

omséttning av personal hos Lagena. Berdrda tjanster hos Lagena har varit kundansvarig,
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kundservicechef samt vd. Nar dessa nyckelpositioner byts ut uppstar en viss osakerhet om vad
som vantar och hur lang tid intrimningen av nya medarbetare kan tankas ta. Detta ses som lite
problematiskt av de tillfragade. Numera far Vinimportoren bra priser vid forfragningar, det
vill siga att priserna ligger i nivd med vad konkurrenter offererar vid forfragningar. Tidigare
fick de lite hogre priser som kunde pressas. De anger att det séallan &r fel i fakturor, men att de
ibland saknar information om hur kostnader ar uppbyggda. En av informanterna papekar att
deras egen saljkar ibland kan utgora ett problem, da de lovar for mycket till kund. Exempel ar
I6ften om valdigt kort leveranstid utan att séljaren har koll pa de extra kostnader som det kan
medféra i form av extra utkérning och expressorderavgift. En annan person upplever att
antalet felplock har 6kat under det senaste aret. Da har fraktsedeln varit riktig, men fel kolli
levereras till kund vilket &r olyckligt. Samtidigt betonar informanten att problemet inte ar allt

for vanligt.

Lagenas arbete med att hantera en forandrad efterfragan fran Vinimportérens kunder
Tva av de intervjuade sager att Lagena anvander sig av ett externlager, inom naromradet, vid

toppar.

Arbete med volymsvangningar over aret

En av de intervjuade beskriver att det kréavs en hel del planering och prognosarbete for att
bestdamma tidpunkten for hemtagning av vin. Forsaljningsprognoserna hjalper till att avgora
hur lange nuvarande lager kommer att racka. Under kalenderaret finns det tydliga
&terkommande variationer i efterfrigan. Aret borjar med en forhallandevis 1ag efterfragan
efter julhelgerna. Efter storhelgerna, under arets forsta manader, fortsatter sedan en
uppatgaende forséljningstrend. Storhelger och hogtider som pask och skolavslutning okar
vinforséljningen. Att sommarens forséljning ar starkt vaderberoende blev tydligt under 2007.
Under ett antal dagar i maj stralade solen och vinforsaljningen dkade samtidigt som parkerna
fylldes med picknick glada méanniskor. Den starka forsaljningen och den stralande solen gav
Vinimportéren hopp infér den kommande sommarforséljningen. Stora bestéllningar av vin
gjordes och hos Lagena borjade lagren att fyllas pa rejalt. Darefter slog vadret om och
sommaren blev regnig i stora delar av landet och varmen uteblev, vilket dven gav effekt pa
vinforséljningen. Hos Lagena blev obalansen pataglig mellan inkommande och utgaende
floden. De fann en I6sning genom att hyra in sig pa ett narliggande lager inom samma

industriomrade. Vid hemtagning behover Vinimportdren lagga sina bestallningar minst sex
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veckor innan de skall vara tillgangliga pa lager. Nar transporter bestalls genom Lagena vill de
ha minst fyra veckors forvarning, annars kan det tillkomma extra debiteringar utOver
avtalspris. Samtidigt vill vinproducenten ha tva till tre veckors forvarning innan transportoren
hamtar upp godset for att kunna tappa upp vinet. Vid nylanseringar av viner hos
Systembolaget kan positiva vinrecensioner i media kraftigt 6ka efterfragan i butik sa att vinet
saljer betydligt over forvantan. Eftersom ledtiden for hemtagning av vin &r sa pass lang ar det

viktigt att ha en storre buffert vid lansering for att kunna hantera osékerheten i efterfragan.

Vinimportorens insyn i Lagenas verksamhet

Har skiftar de intervjuades svar beroende pa arbetsuppgifter och vilken insyn som de
forvéantas ha i det dagliga logistikflodet. En person uttrycker att han inte har insyn i Lagenas
arbete, men samtidigt vet denne inte om det behdvs. Produktcheferna uttrycker att det ar svart
att berdkna den verkliga kostnaden for transporter. Samtliga intervjuade uttrycker
uppskattning for mojligheten att kunna gora studiebesdk hos Lagena och se hur det fungerar

pa plats. Det ar dven mycket uppskattat att kunna ta med sina leverantorer till Lagena.

Vinimportoren anser att Lagena ar duktig pa proaktiv information angdende forandrade
leveransdagar, bade generella och specifika villkor gallande sista bestallningstid och leverans-
datum som galler vid helgdagar. Flera av de intervjuade betonar vikten av och efterlyser
proaktiv information. Det ar framforallt av tva skal, det forsta &r att proaktiv information ger
mer aktivt handlingsutrymme an reaktiv information, nar nagot redan har hant. Det andra
skalet ar att kunna informera Systembolaget och darmed motverka de straffpodng som foljer
med uteblivna leveranser. En proaktiv information som de tycker Lagena skulle kunna bli
battre pa ar att formedla information om kostnadsokningar. Transportavtalen justeras
kvartalsvis, men en storre 6verraskning var ndr Lagena forédndrade utleveransavgiften och
inforde en mottagningsavgift. Utleveransavgiften sédnktes med 2 kronor per kolli och en
nytillkommen mottagningsavgift tillkom pa samma summa. Nar informationen kom var
forandringen redan ett faktum. Denna forandring har en direkt effekt pa kassaflodet till

Lagenas fordel och till nackdel till Vinimportoren.

Lagenas delaktighet i utvecklingsarbetet av Vinimportdrens logistikkedja
Tva av de intervjuade hos Vinimportoren namner en uppskattad forandring i

webapplikationen Kylix som Lagena har tagit fram. Det &r att kunna sparra saldo till forman
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for restauranger och grossister sa att Systembolaget inte kan komma at det vin som redan ar
reserverat. Innan denna funktion fanns i Kylix gick det endast att sparra saldo genom att ringa
till Lagena. Nu kan Vinimportoren gora jobbet sjalv, vilket sparar resurser hos bada parter. Ett
annat mycket uppskattat utvecklingsarbete som tva informanter tar upp ar det tidigare
logistikforumet som initierades av den davarande logistikchefen hos Lagena. Var tredje till
var fjarde manad bjod Lagena in 10 av sina storsta kunder till att traffas och prata om
verksamheten. Forumet var till for att hitta losningar pa gemensamma problem som
importorerna upplevde och forslag pa hur Kylix-applikationen skulle kunna forbattras.
Traffarna pagick under ett antal ar, men lades pa is nar den eftertradande vd:n tilltradde och
den davarande logistikchefen valde att lamna foretaget. De intervjuade uppfattade det som att
den nytilltradde vd:n inte ville att kunderna skulle ha en allt for stor insyn i Lagenas
verksamhet. Nu nar det tilltrdder en ny vd hos Lagena till sommaren hoppas informanterna att
logistikforumet ateruppstar. Idag forekommer sporadiska leverantorstraffar hos Lagena som
tyvérr inte ger samma Oppenhet och utbyte som logistikforumet utgjorde.

Anvandning av specifika styrinstrument

Det styrinstrument av betydelse for bade Vinimportoren och Lagena ar det modulsystem som
Systembolaget anvéander sig av. Systembolaget férmedlar varje manad vilken tillganglighets-
faktor de olika produkterna hade foregdende manad. Om det finns nagon eventuell icke
tidigare kand avvikelse foljs den eller de upp av Vinimportéren. Vid behov kan Lagena
utfarda “force majeure” intyg, om det ar Lagena som har del i ansvaret for en forsening. Det
hjalper Vinimportdren att undkomma straffpodng i modulsystemet.

Fordelning av risker mellan Lagena och Vinimportoren

Tva av de intervjuade tar upp att det &r Lagena som star for risken med transporter och att det
skall ske pa ett tryggt och séakert satt. Samma personer namner att nar det géller lagernivaer sa
ar det Vinimportoéren som tar denna risk och &r alltid ytterst ansvarig mot kund.
Lagernivaerna behéver darfor balanseras sa att det inte uppstar nagon brist. Samtidigt riskerar
Vinimportoren att dra pa sig hoga kostnader for lagerhyra och kapitalbindning om ett vin inte
séljer enligt de forvantade prognoserna.

En av de intervjuade tar dven upp ytterligare en risk vid volymtoppar da lagret nar sin max
volym. Exemplet gallde forra sommaren da Lagena hyrde in sig i ett externt lager inom

samma industriomrade. Det fungerade smidigt utom vid ett fall da godset var tillgangligt
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enligt saldo, men inte kunde levereras till kund. Det var pa grund av att pallen forst behovde

hamtas hem till det egna lagret innan det kunde bli tillgangligt for vidare utskeppning.

Forsok till att finna och utveckla samarbetsfordelar

En av de intervjuade hos Vinimportoren beréttar om ett exempel dar de hade problem med en
leverantor som skickade sina sandningar pa vaxelflak. Det ar en lastbarare som &r anpassad
for att lattare kunna anvandas pa bade lastbil och jarnvagsvagnar utan att behova bryta
enheten. Avsandaren skickade tidigare 16 pallar per vaxelflak trots att det var mgjligt att lasta
18 pallar per flak. Med Lagenas hjalp kunde Vinimportéren fa avsandaren att stuva béattre och
darmed lasta ytterligare tva pallar per flak, vilket sankte styck kostnaden per pall. Samma
informant tar upp andra fall dar Lagena har hjalpt leverantorer att fa tillgang till hyrpallar av
typen CHEP och “slipsheets” som forenklar hanteringen vid lossning av containers. En annan
av de intervjuade tar upp att de skulle kunna féra en dialog tillsammans med Lagena nar det
galler strategiska lanseringar. Vinimportoren stéller sig lite fragande till om de skulle vinna
nagot pa att upphandla nagon av de tjanster som Lagena utfor av ndgon annan leverantdr som
infrakter, lagring eller distribution. Att flytta en del skulle troligen inte vara I6nsamt da
priserna skulle 6ka pa andra delar. Dock uppger de att varje 6re ar férhandlingsbart. En annan
av de intervjuade papekar att fullstandigt byte av leverantor &r en ratt omfattande och
kravande process i sig. Om ett byte sker sa ar det en langsiktig forandring. En faktor som
komplicerar ett byte av en leverantor ar svarigheten att jamfora offerter mellan leverantorer.
Da prissattningen ser valdigt olika ut ar det svart att fa grepp om hur slutkostnaderna skiljer

sig at och vad som blir billigast.

Vinimportérens arbete till att nd émsesidig samverkan genom gemensam malsattning
och verksamhetsplan
En av de intervjuade anser att de skulle kunna vara mer proaktiva och formedla visioner till

Lagena vilket sékerligen skulle forbéattra dialogen.

Resultat av intervjuer och spontana samtal med Lagena

Antal kunder som Lagena samarbetar med

Totalt sett har Lagena idag 128 stycken aktiva kunder i sitt system.
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Tjanster som utférs av Lagena

Lagena tillhandahaller dorr till dorr losning, infrakter och lagerstyrning, tull och
infrastatredovisning, mottagning, lagring och distribution av gods samt Systembolagets
reklamationshantering. Dock koper inte Vinimportoren alla de tjanster som Lagena

tillhandahaller.

Beskrivning av samarbetet med Vinimportdren

Lagena beskriver sjalva att de har ett nara samarbete med ett fatal av sina kunder, dar
Vinimportoren &r en av dem. Vinimportdren &r en av deras storsta kunder. Lagenas kundchef
beskriver Vinimportoren som en proaktiv samarbetspartner. Tillsammans har de utvecklat och
forbattrat tjansteutbytet sinsemellan. Lagena framhaller att relationen mellan dem och
Vinimportoren praglas av ett 6msesidigt ge och ta och det finns ett stort fortroende fér den

andra parten.

Lagenas arbete med att hantera en forandrad efterfragan fran Vinimportérens kunder

Lagena beréttar att de anvander sig av ett externlager vid toppar.

Arbete med volymsvangningar over aret

Lagena tillfragar de storre kunderna om att tillhandahalla prognoser for det kommande aret.
De oOnskar aven fa information om nya produkter som antagits i Systembolagets sortiment
samt om ett vin fatt en ny klassificering, det vill saiga om en befintlig produkt har gatt upp
eller ned i modulsystemet. Detta sammantaget ger effekt pa kommande helarsvolymer.

Vinimportorens delaktighet i utvecklingsarbetet av Lagenas

Lagena anser att Vinimportéren helt klart &r delaktiga i utvecklings- och forbéattringsarbetet
men att det via I6pande kundmaten skulle kunna bli béttre till fordel for bade Vinimportoren
och Lagena. Lagena forsakrar att logistikforumet, som Vinimportoren efterfragat, kommer att

startats upp igen under sensommaren.

Fordelning av risker mellan Lagena och Vinimportoren
Lagena tar upp att om det hander det nagot under en transport sa ar det de som &r ansvariga
gentemot Vinimportoren. Lagena far i sin tur gora upp med transportéren och

forsakringsbolag. Har avgors risken av Incoterms som specificerar ansvarsomrade och risk
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under transport samt NSAB 2000, vilket &r det Nordiska Speditorsforbunds Allménna
Bestdammelser. De redogor for speditdrens och uppdragsgivarens rattigheter och skyldigheter
(NSAB 1998, s.2). Lagena betonar att det ar viktigt att komma ihag att det ar deras kunder
som har en affir med producenter och Systembolaget. Lagena ar kundens val av
samarbetspartner for logistiktjanster dar kunden ansvarar for att producenten tex ar klar med

sina varor pa déverenskommen lastningsdag.

Forsok till att finna och utveckla samarbetsfordelar

Lagenas kundchef poangterar att de tillsammans med sina kunder forsoker finna och utveckla
samarbetsfordelar pa flera olika satt. Det mest proaktiva sattet att finna sammarbetsfordelar ar
att titta pa avvikande floden som generar extra kostnader. Att tillsammans jobba bort dessa
awvikande floden ger nastan alltid ”win-win-situation dar var kund vinner bade ekonomi
och effektivt varuflode. Lagena far i sin tur ett battre varuflode och méjlighet att jobba mer

strukturerat™ séger kundchefen.
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Analys och tolkning

Kund-/leverantorsforhallanden

Av den information som framkommit genom intervjuer och spontana samtal samt observation
har vi funnit att forhallandet mellan Vinimportoren och Lagena ar mer av partner-
skapskaraktar an det traditionella kund-/leverantorsforhallandet. Enligt Mattssons teori (2002,
5.106) symboliseras ett traditionellt forhallande mellan kund och leverantor av att det kopande
och saljande foretaget star i konkurrensforhallande till varandra. Det handlar om ett vinna/
forlora spel mellan parterna. De forsoker dessutom reducera motpartens styrkeposition. Detta
kan forklara varfor det forekommer att andra vinimportorer anvander sig av tva parallella
TPL-foretag till sina floden. Detta framkom vid ett telefonsamtal med saljaren Patrick
Simonson pa palluthyrningsforetaget CHEP.

Relationen mellan Vinimportéren och Lagena praglas varken av en inre konkurrens eller av
styrkematning de emellan. Mattsson beskriver att en relation av partnerskapskaraktar symbol-
iseras av ett vinna/vinna spel for bada parter och att de tillsammans forscker 6ka forsorjnings-
kedjans samlade konkurrenskraft for att astadkomma Okade vinstmarginaler for bada. En
annan faktor som bekraftar Mattssons partnerskapsteori (2002, s.108) &r att Vinimportdren
endast anvander sig av en leverantor. Lagena framhaller att de endast har ett nara samarbete

med ett fatal av sina kunder, dar Vinimportoren &r en av dem.

Numera far Vinimportoren konkurrenskraftiga priser av Lagena vid forfragningar och bada
parter har méjlighet att komma med invandningar i forhandlingen om det skulle vara aktuellt.
Ett fullt utvecklat partnerskapsforhallande kannetecknas av att bada parterna soker ett lang-

siktigt samarbete déar goda relationer &r viktigare an pris (Mattsson 2002, s.107).

Samtliga av de intervjuade hos Vinimportoren anser att samarbetet med Lagena fungerar bra
och att deras kontaktpersoner &r tillgdngliga och service inriktade. Vidare uttrycker de att
relationen dem emellan préglas av ett dmsesidigt ge och ta och det finns ett stort fértroende
for Lagena. Samtidigt anser Lagena att samarbetet med Vinimportéren fungerar bra. De

namner att de har ett narmare samarbete med ett fatal av sina kunder dar Vinimportéren ar en
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av dem. Parterna forsoker aven som Mattson (2002, s. 106) papekar tillsammans Oka
forsorjningskedjans samlade konkurrenskraft genom partnerskapet. Webbapplikationen Kylix

ar ett exempel pa detta dér utvecklingen av systemet sker i samverkan med varandra.

Lagena stravar efter att vara basta val vad géller distribution av framst alkoholhaltiga drycker
I Norden. De arbetar hela tiden med forbattringar som exempelvis utvecklingsarbetet med
webapplikationen Kylix. Det &r kunderna som betalar for utvecklingen av Kylix som Lagena
ansvarar for. Kunderna kommer med forbéattringsférslagen och Lagena genomfdér dem.
Lagena driver dven forandringsarbete med avseende pa att styra sina kunder genom ekonom-
iska incitament. Vinimportoren beklagar att det tidigare logistikforumet inte l&angre ar aktivt.
Deras forhoppning ar att de ateruppstar nar den nya vd:n pa Lagena tilltrader till sommaren,
vilket Lagena har bekraftat att det kommet att gora. Vinimportoren uppfattade det som om
den tidigare vd:n, som nu slutar till sommaren, inte ville att kunderna skulle ha en alltfér stor
insyn i verksamheten, vilket ar intressant ur de aspekter som Kothandaraman och Wilson tar
upp i sin modell om partnerskap. Dér visar parametrarna operationell risk och vérde adderat
till partner, vad ett samarbete kan ge beroende pa hur nara samarbete och risk partnerna ar
beredda att dela. For Vinimportoren var den operationella risken for dessa moten lag, dven om
de var Oppna med en del logistiska problem de besvérades av. Det vérde dessa moten
adderade till partnerskapet uppfattades som mycket hogt, vilket far partnerskapet att vaga
mellan ett framjande och integrerande samarbete. Gar det att bedoma vardet dven for Lagena?
Som tidigare framhallits av en av de intervjuade hos Lagena har de ett nara samarbete med ett
fatal av sina kunder och att Vinimportéren ar en av dem. Detta tolkar vi som att Lagena anser

sig ha ett integrerande samarbete med Vinimportoren.

En annan faktor som framhalls och som stammer helt med teorin om partnerskap som
Mattson (2002, s.106) redovisar &r att Vinimportéren koper sina transporter fran producent till
lager samt fran lager till butik, grossister och restauranger genom Lagena. Genom att Lagena
far forhandlingsmandat for flera vinimportorer okar Lagenas forhandlingsstyrka gentemot
transportdrerna som de anlitar. Med detta upplagg maximerar Vinimportéren samarbetet med
Lagena som i sin tur drar nytta av kundernas beroende genom att fa 6kad forhandlingsstyrka
mot transportorerna. Detta leder slutligen till en vinst for alla parter. Vinimportoren anser att
de samarbetar med en av branschens framsta foretag och att en viktig kvalitetsfaktor ligger i

just lagerhallning och distribution. Vinimportoren poéngterar dock att de blivit kontaktade av
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andra inom branschen med en forfragan om att fa skota deras tredjepartslogistik. Det som
motsdger partnerskapforhallandet &r att Vinimportdren i och med dessa erbjudanden har velat

se dver sina kostnader som de har idag i forhallande till vad andra leverantorer kan erbjuda.

Nar det galler graden av narhet och stabilitet utifran Gadde och Hakansson (1998, s.58), har vi
utifran de intervjuades svar funnit att stabiliteten mellan Vinimportoren och Lagena idag ar
hog, men att narheten kan anses vara lag. En hog stabilitet ger mojlighet till rutin och en lag
narhet ger handlingsutrymme att byta leverantor. Den hoga stabiliteten syns i att de bada har
upparbetade rutiner for transporter, distribution och lagertjanster. Att nérheten kan anses vara
lag i partnerskapet har redan pavisas av att de haft funderingar pa vad ett leverantorshyte
skulle kunna innebéara. Synen pa Lagena som TPL-foretag har forandrats dver tid, vilket
framkommit vid ett flertal spontana samtal med Vinimportoren. Tidigare kunde stabiliteten
och narheten beskrivas som lag, pa grund av att Lagena efter avregleringsperioden var en
partner som ingen ville arbeta med. Lagena, helagt av Systembolaget, sags tidigare som en
forlangning av den statliga “apparaten”, dessutom &ar Lagena tvungna till att acceptera alla nya
kunder som onskar distribution i Sverige. Vinimportoren uttrycker en viss forvaning och
beundran till att Lagena trots allt har lyckts sa pass val som det har gjort, da de dven maste

hantera de sma kunder som andra TPL-foretag anser vara olénsamma.

Samverkande planering, prognos och pafylinad

Att pa ett systematiskt satt arbeta for att gemensamt samverka, planera, prognostisera och
fylla pa med varor, som Mattson (2002, s.390) beskriver det, ger samarbetsvinster och okad
forsaljning. Bade Lagena och Vinimportdren har ett tydligt mal med sin samverkan, att skapa
ett effektivt och smidigt logistikflode. Systembolaget lamnar prognoser till Vinimportéren for
vad de berdknar sélja per ar. Nar Vinimportéren lagger sina bestallningar i Kylix gar samma
information bade till Lagena och till vinproducenten. Lagena kontaktar transportéren och i
Kylix redovisas bade beraknad tidpunkt for hamtning hos producent samt berdknad ankomst
till Lagena, vilket gor att bada parter innehar samma planeringsprognos for ankommande
gods. Att Lagena vet nédr godset berdknas ankomma gor &ven att de kan planera for nar de
behover ta in extra personal. Mellan parterna utfors aktiviteter pa det stalle dar den basta

kompetensen finns. Lagena upphandlar, samordnar transporter, hanterar det fysiska aktivitet-
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erna inklusive returflodet fran butiker, medan Vinimportoren skoter kontakten med vin-
producenter, upphandling av vin med Systembolaget och kundkontakter. Det ar viktigt att
bade kund och tredjepartsleverantor ar 6verens om vilka prestationsmatningssystem eller matt
som galler och hur de skall méatas. Mellan Vinimportoren och Lagena ar forhallandet relativt
enkelt, manadsvis kommer tillganglighetsstatistik i butik frdn Systembolaget. Ar det i denna
rapport nagon siffra som ovantat avviker och som inte tidigare ar kand féljer vinimportoren

upp denna for att utreda orsaken. | 6vrigt sker ingen direkt prestationsméatning dem emellan.

Supply Chain Risk Management

Definitionen for ”supply chain risk management” &ar enligt Waters (2007, s.86).”...att sékra
att varuflodet fortsatter floda som planerat, med ett smidigt och oavbrutet fléde av material

fran den initiala leverantoren till den slutliga konsumenten™

Vi har valt att genomféra analysen utifran de fem Overlappande kategorierna for “supply
chain risk”, miljo, efterfragan och tillgang, processer samt kontroll som Mason-Jones &
Towill identifierat (Juttner 2005, s.122). Den direkta miljon &r starkt styrd av Systembolaget
som utgor sista steget innan slutkund och ansvarar for 94 % av Vinimportorens forséljning.
Om en produkt restnoteras och darmed inte levereras till Systembolaget pa utsatt tid borjar
den samla straffpoang i modulsystemet. Mer &n fem dagars restnotering under innestaende
halvarsperiod gor att produkten tvingas ned en modulniva. En produkt med ett starkt
varumarke som &r vél efterfragad kan aterhamta sig efter en nedflyttning och aterta sin tidig-
are position ett halvar senare. En produkt som har mer bestaende leveransproblem eller har en
lag omsattning riskerar att bli placerade i bestallningssortimentet och om ingen fortsatter att
bestalla dessa varor kommer de slutligen att sjalvdé For att mota efterfragan behover
Vinimportoren bestalla hem produkter i rétt tid. For att klara av efterfragan utan brister kravs
att det finns en buffert att tillgd, da det tar ett antal veckor att fa hem en leverans. Svarast ar
det att bestamma efterfragan pa en ny produkt. Det ligger en risk i att den forvantade initiala
efterfragan vid lansering kraftigt 6verskrider tillgangen pa grund av goda recensioner i media,
vilket i sig &r gladjande men kan skapa rejala logistiska utmaningar. Bésta sattet att kunna

parera denna risk ar att ha en extra stor tilltagen buffert vid lansering av ett nytt vin.
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Den fysiska processhanteringen for produkterna skots av Lagena. Hos Lagena finns en station
vid utlastningen som de kallar for Pricken. Vid denna station star tva personer och raknar att
antalet utgaende kollin stammer med bestallning infor inplastningen av godset. Sjalva inplast-
ningen filmas vilket gor att uppkomma fel kan granskas i efterhand. Kontrollen skulle kunna
vara annu noggrannare om de dessutom stamde av att det var ratt kollin som var lastade pa
pallen och inte bara att det var ratt antal. De fel som kan uppsta vid plock &r att antalet kollin
stdimmer med order, fel flaskor ar plockade. Dessa fel uppmarksammas inte i pricken utan
passerar rakt igen denna kontrollstation. Nu &r felplockfrekvensen véldigt lag, 1.0-1.3
promille, darfor kan kostnaden for ytterligare granskning vara svar att motivera. Nar det sker
storningar i flodet som Lagena kan och inte kan paverka i transportledet som vader,
blockader, strejker eller dylikt kan Lagena hjalpa till och utfarda “force majeure” intyg.
“Force majeure” kan aberopas nar forseningarna inte kunnat forutses under normala
omstandigheter. Bade ett “force majeure” intyg och proaktiv information till Systembolaget
kan hjélpa Vinimportdren att slippa straffpodng i modulsystemet. Goda relationer underl&ttar
processen att snabbt fa information om nagot hander samt 6kar majligheten till proaktivt

initiativtagande istéllet for reaktivt agerande.

Slutligen finns en risk, den ekonomiska risken, i flodeskedjan att ha kontroll pa kostnader och
prisokningar. Vid granskning av infraktsfakturor blev det tydligt att utfallet pa transport-
kostnaderna blivit betydligt hogre jamfort med de avtalade pa grund av paslagen for bransle
och bunker, BAF, samt valutatillaggen, CAF. BAF ar svar att fa ett grepp om da den bygger
pa en procentsats som skiljer sig bade mellan ursprungsland, val av transportslag och om det
galler leverans av styckegods eller fulla enheter. Valutatillaggen &r lattare att forsta da de ar
resultatet av den differens som uppkommer mellan avtalad valutakurs och den verkliga kursen
vid leverans tillféllet. Den avtalade valutakursen mellan Lagena och Vinimportéren var under
forra aret 9,00 SEK per EUR. Utfallet for valutatillaggen dkade och varierade under slutet av
forra aret pa grund av att den verkliga kursen 6kade till maximalt 9,50 SEK det vill saga en
okning pa over 5%. Detta visar att mojligheterna for Vinimportoren ar begransade att parera
l6pande kostnadsokningar. En annan faktor som paverkar mojligheten att bemdta
kostnadsokningar &r att Systembolaget endast accepterar prisforandringar i butik vid tva
tillfallen per ar namligen i april och oktober. Infor dessa tillfallen maste prisjusteringar
aviseras ungefar tva manader innan de trader i kraft. Har har produktcheferna uttryckt att det

ar svart att berdkna den korrekta transportkostnaden for varje produkt. Vilket ar fullt forstaligt
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med de rorliga valuta- och bransletillaggen. Vinimportéren gor idag stora inkdp fran
Tyskland, Spanien och Italien men &ven Portugal som ses som en tillvéxtmarknad. For dessa
ink6p gor Vinimportoren valutasakringar, sa att de ar garanterade en bestamd vaxelkurs under
en forbestamd kommande tidsperiod. Det valutatillagg som faktureras for transporter bestams
av den dagskurs som géller vid skeppningsdatum. Ett alternativ som Vinimportoren skulle
kunna be Lagena om &r att bli fakturerad for infrakter i EUR istallet for SEK. Fordelen &r att
de da kan anvanda sig av periodsbestamd valutakurs och darmed fa en béttre Gverblick och
kontroll Gver sina transportkostnader, &ven om bransletillagget dven fortsattningsvis skulle

utgora en osékerhetsfaktor.
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Resultat och slutsatser

| var studie av Vinimportorens logistikkedja har vi undersokt hur ett tredjepartslogistiskt
upplagg fungerar i praktiken. Vi har analyserat ett tredjepartslogistiskt samarbete mellan en
vinimportor och dennes distributor for att finna vilken typ av relation som finns dem emellan.
Det resultat som framkommit har jamforts mot teorier om partnerskap, samverkan och
riskhantering. Resultatet visar pa att samarbetet mellan Vinimportéren och Lagena &ar av
partnerskapskaraktar och inte som det traditionella kund-/leverantorsforhallandet. Deras
relation praglas av ett 6msesidigt ge och ta, det finns varken en inre konkurrens eller
styrkematning dem emellan. Bade Vinimportdren och Lagena anser att samarbetet fungerar
bra. Det som motsager ett fullgott partnerskapsforhallande ar att det tidigare logistikforumet
har lagts ned. Vinimportdren uppfattade att den davarande vd:n pa Lagena var radd for allt for
stor insyn i den egna verksamheten. Detta kan ses som en begransning i 6ppenheten, men som
troligtvis kommer att forandras da detta logistikforum kommet att startas upp igen efter
sensommaren samt att ledningen hos Lagena haller pa att forandras. En motsagelse till fullgott
partnerskap ar dock att Vinimportdren blivit intresserad av vad andra leverantdrer kan erbjuda
efter att de blivit uppvaktade av andra TPL-foretag. Detta antyder att stabiliteten i relationen
ar hog men graden av nérhet kan anses gransa till 1dg i och med att det ar fullt mojligt att byta
TPL-f6retag.

Vi anser att Vinimportoren och Lagenas partnerskap vager mellan ett framjande och
integrerande samarbete. Det vi funnit &r att Vinimportéren och Lagena systematiskt arbetar
for att generera samarbetsvinster vilket leder till 6kad forséljning och minskade kostnader.

Vi uppfattar att det fértroende som Vinimportéren och Lagena har for varandra ar stort men
skulle kunna bli &nnu storre. Detta genom att fortsatta med traffar pa operativ nivad men pa en
kontinuerlig basis och genom att etablera traffar pa strategisk niva. Vi har funnit att nara
kontakt mellan kdpare och séljare & mycket viktigt i ett tredjepartslogistiskt uppléagg. Néra
kontakt mellan tva parter lagger grunden for ett gott samarbete och skapar fortroende samt
forstaelse for varandras problem. Dessutom ger ett nara samarbete mojlighet till utveckling av
samarbetsfordelar. Utifran det arbete som vi gjort tolkar vi att de viktigaste fordelarna som ett
TPL-foretag maste ha gentemot sina konkurrenter ar att vara tillgangliga, serviceinriktade,

flexibla samt att avgifterna skall vara laga.
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For att Vinimportoren skall fa battre kontroll 6ver sina transport kostnader efterlyser vi ett
bransleprisindex som gar att folja samt att vi rekommenderar Vinimportéren att fraga Lagena
om de kan fakturera inkommande transporter i EUR istallet for SEK. Med tanke pa att
Vinimportdren redan valutasékrar i EUR for sina vininkop, anser vi att de borde ha mojlighet
till att dven valutasakra sina intransporter av vin. De skulle darmed kunna undga en del av de

valutafluktuationer som uppkommer idag.

Forslag till vidare forskning

Vi har genom vara studier pa hogskolan lart oss mycket inom logistik. Denna avslutande
termin med uppsatsarbete har varit mycket betydelsefull da vi fatt en djupare forstaelse for
logistiska utmaningar i ett tredjepartslogistiskt samarbete. Till forskningen har vi bidraget
med en fallstudie som belyser vinlogistik i praktiken. Det som skulle vara intressant utifran
detta arbete &r att analysera en annan vinimportor och dennes distributor for att se om de stalls
infor samma slags utmaningar, fordelar och nackdelar som den Vinimportér som vi
analyserade i denna uppsats. Detta for att se om det vi kommit fram till &r unikt for "var”
Vinimportor eller om det ar samma for hela branschen. Intressant vore ocksa att gora en bred
undersokning bland TPL-féretag (som hanterar alkoholhaltiga drycker) och dess kunder for
att finna vad som kan anses vara ”best practice” i ett tredjepartlogistiskt samarbete. Vidare
skulle det vara intressant att genomfora jamférande studier med vara nordiska grannlander.
Norge och Finland har en reglerad distribution med Vinmonopolet respektive Alko samt
Danmark som har en friare marknad. Vilka &r skillnaderna och vilka &r likheterna l&nderna
emellan? Ytterligare ett falt att studera skulle kunna vara om det finns skillnader mellan sma,
mellan och stora foretag som kopare av TPL-tjanster sa som service, rabatter, inflytande osv.
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Studiebesok
Hos Lagena Distribution AB den 31 mars 2008 mellan kl. 10:00 — 14:00.
Visning av Jens Gustafsson, kundserviceansvarig och Asa Thorsson, process- och

ledningsansvarig.

Intervjuer
Telefonintervju med Patrick Simonson, Saljare pd Chep Scandinavia BV, Holland filial
Sweden, 2008-05-14, ca 35 minuter.

Lagena:
Telefonintervju med processansvarig, 2008-05-16, ca 15 minuter samt fragor besvarade per

e-post av kundserviceansvarig, 2008-05-21.

Vinimportoren, personliga intervjuer med:
Ekonomiansvarig, 2008-05-07, ca 30 minuter.

Logistikansvarig, 2008-05-08, ca 40 minuter.
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Produktchef / Assistent, 2008-05-09, ca 30 minuter.
VD, 2008-05-07, ca 50 minuter.
Vice VD/Produktchef, 2008-05-09, ca 30 minuter.
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Appendix

Bilaga 1

Fragor om forhallandet mellan Vinimportdren och Lagena.

1.Hur manga kunder/leverantérer har ni?

2.Vilka tjanster utfor Lagena at Vinimportoren?

3.Hur skulle du vilja beskriva samarbetet med Vinimportoren/Lagena?

4.Hur arbetar Lagena for att kunna mota en forandrad efterfragan fran vinimportérens
kunder?

5.Hur ar volymsvangningarna over aret?

6.Har vinimportoren full insyn i Lagenas verksamhet?

7.Ar Lagena delaktig i utvecklingsarbetet av Vinimportorens logistikkedja? Om ja, hur
da? Om inte, varfor da?

8.Anvands det nagra specifika styrinstrument?

9.Hur delaktig ar Vinimportoren i utvecklings och forbéattringsarbetet av Lagenas logistik-
kedja?

10.Hur fordelas risken mellan Lagena och Vinimportoren?

11.Hur forsoker finna och utveckla samarbetsfordelar?

12.Grunden for att kunna bygga upp en fungerande émsesidig samverkan ar att bade mal-
séttningen och verksamhetsplanen ar gemensamma och évergripande. Hur arbetar ni ihop

med Lagena/Vinimportéren?
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Bilaga 2

Lista dver de intervjuades befattningar hos Vinimportdren samt grad av kontakt med Lagena.

VD

Vice VD/

Produktchef

Ekonomiansvarig

Logistikansvarig

Produktchef/
Assisent

Deltar i de spontana kundtréffar som Lagena ibland bjuder in till och &r

med i de prisférhandlingar som fors med Lagena .

Har séllan direkt kontakt med Lagena. Det &r endast vid akuta problem

med infrakter, annars gar allt igenom den logistikansvarige

Har sporadisk kontakt med ekonomiavdelningen pa Lagena om nagot
ar oklart gallandes fakturor. Har &ven kontakt med den som é&r

kundansvarig for Vinimportéren om vid behov.
Har daglig kontakt med Lagena och da med den som &r kundansvarig
for Vinimportoren. Deltog tidigare kontinuerlig i de logistikforum som

holls var tredje till var fjarde manad.

Har daglig kontakt med Lagena och da mestadels med team order SB
(Systembolaget).
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