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Den digitala
fabriken

Verkstadsforetaget som IT-foretag

Christina Johannesson
Peter Kempinsky
FBA






Foretal

Den som vill beskriva férindringskraften hos Internet, webben och
mejl jimfor ofta med den industriella revolutionen. Brittiska The Hen-
ley Centre (www.henleycentre.com) gor t ex sa nir de (juli 1999) hiv-
dar att Internet dr undervirderat ("under-hyped”). Internet kommer
att paverka samhillet lika mycket som fabriksproduktionen gjorde i
samband med den industriella revolutionen pd 1700-talet.

Men fabrikerna dd? Har revolutionen upphort dér? Forfattarna till
”Den digitala fabriken” menar att den svenska verkstadsindustrin omo-
tiverat har uppfattats som fylld av "okvalificerade arbetsuppgifter med
lagt kunskapsinnehall fér massproduktion av standardprodukter”. Den
traditionella verkstadsindustrin har nimligen sedan linge starka in-
slag av kvalificerad informationshantering och avancerat kunskapsin-
nehill - ja, utvecklad anvindning av I'T ir i sjilva verket en forutsitt-
ning for konkurrenskraft, effektivitet och produktivitet, for att hitta
och behalla bide kunder och medarbetare.

Hur di? Forfattarna — Christina Johannesson och Peter Kempin-
sky vid konsultforetaget FBA (www.fba.se) — motiverar undertiteln
“verkstadsforetaget som I'T-foretag” genom att noggrant beskriva och
analysera fyra ”praktikfall”: fyra svenska verkstadsforetag som anvin-
der integrerade I'T-system for att framgangsrikt kunna konkurrera och
expandera, dven internationellt.

”Den digitala fabriken” 4r den sista rapporten av de totalt fjorton
som borjade utkomma i december 1997 frin programmet Telematik
2001. Rapporten avser programomradet (ett av tre) “telematik i ni-
ringslivet”.

KFB, Kommunikationsforskningsberedningen, och TELDOK
beslutade 1 slutet av 1996 att tillsammans genomféra programmet
Telematik 2001. Utgangspunkten var bl a att studier av tidiga anvin-
dare och tidiga anvindningsomriden redan i dag kan ge vigledning
for beslut och dtgirder i samband med fortsatta anstringningar att
forverkliga kunskaps- och informationssamhallet.

For att fi en helhetsbild ticker programmet flera verksamhetsom-
riden och teman, nirmare bestimt ”telematik och hushillen”; ”tele-
matik i ndringslivet”; och ”"informationssamhillet — f6r och emot” (det



senare ett tema som speglades 1 ”smiskrifter” med debatter och sam-
tal).

KFB och TELDOK har uppmirksammat att vi lever pd 00-talet.
Nista program, som konstruktivt foljer upp och kompletterar Tele-
matik 2001, startades 1999; och frin Telematik 2004, som program-
met heter, finns redan tva rapporter utgivna och fler som manus klara
for produktion.

KFB ir en myndighet som planerar, initierar, samordnar och st6d-
jer overgripande forskning, utveckling och demonstrationsverksam-
het (FUD). KFBs verksamhet omfattar bl a telekommunikation. Mer
information om KFB finns bl a pd www.kfb.se.

TELDOK initierades och finansieras av ‘Telia for att littillgingligt
kunna dokumentera erfarenheter av tidig I'T-anvindning. TELDOK
publicerar och sprider rapporter samt ordnar seminarier och studiere-
sor. Mer information om TELDOK finns bl a pd www.teldok.org.

Trevlig lisning 6nskas.

Urban Karlstrém Bertil Thorngren
Generaldirektor KFB professor; CIC, Handelshogskolan,
Telia Business and Innovation,
Ordforande TELDOK Redaktionskommitté
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FOrord

Verkstadsforetaget som IT-foretag

Uppslaget till denna studie fick vi i ett uppdrag for Arbetslivsfonden
(ALF) kring trender och utvecklingstendenser i svensk verkstadsindust-
ri. Studien baserades pa ett 100-tal projekt med ett stort antal mindre
och medelstora verkstadsforetag som ALF finansierade och genom-
forde tillsammans med foretagen och Institutet for Verkstadsteknisk
forskning (IVF).

Det som slog oss i kontakten med projektledning och foretag var
den avgorande roll som anvindningen av I'T spelar for verkstadsfore-
taget, sivil vad giller sjilva verksamheten som styrningen av densam-
ma. Samtidigt kunde vi konstatera att foretagen inte beskrev sin verk-
samhet i I'T-termer, varken nir det gillde mojligheter eller hinder for
foretagets utveckling och expansion.

Som utomstiende, med referenser fran ett stort antal studier och ut-
vecklingsarbeten inom I'T-omradet, sig vi stora likheter mellan verkstads-
foretagets och I'T-foretagets forutsittmingar och mojligheter. Nagot som
enligt vir bedomning kan innebira stora mojligheter for svenska verk-
stadsforetag, men som ocksa kan stilla krav pa forindringar exempelvis
vad giller formiga till organisationsutveckling och profilering.

I en tidigare Teldok-rapport, "I'T-foretag i samverkan”, studerade
vi nitverk och expansion i nigra mindre svenska I'T-féretag. Rappor-
ten, som tar upp forhallanden kring 1995-96, fokuserade bl a pi hur
foretagen anvinde I'T som st6d for samverkan och expansion. Det ir
sldende att de foretag som ingér i foreliggande verkstadsstudie i ménga
stycken uppvisar en mer komplex och integrerad anvindning av I'T 4n
vad I'T-foretagen, vilka dé 1dg i framkanten, gjorde.

I den meningen ger de féretag som presenteras hir fog for studiens
titel "Verkstadstoretaget som I'T-f6retag”. Samtidigt som vi kan kons-
tatera att samhille och niringsliv har genomgétt en snabb och genom-
gripande forindring och transformering vad giller I'T-utveckling och
-anvindning de senaste tre dren, bl a genom en 6kad standardisering
och dirmed billigare system och tillimpningar, samt genom spridning-
en av Internet.



Konkurrenskraft och attraktionskraft
Verkstadsindustrin har av tradition kinnetecknats av:

* en bestillare, dvs starka bindningar mellan nigra fa stora foretag och
en stor mingd underleverantorer med dessa foretag som enda kund

* en produkt, dvs massproduktion av stora volymer standardprodukter

* |ig utbildningsniva och lag attraktionskraft for hogutbildade

Samtidigt genomgir verkstadsindustrin en kraftig forindring. De sto-
ra féretagen minskar antalet underleverantorer ytterligare till forman
for mer kvalificerade partnerskap och en aktiv medverkan i produktut-
veckling och -anvindning. Bulkproduktionen ersitts av skriddarsyd-
da produkter med hogt teknikinnehall. Investeringar i maskiner och
produktutveckling, och kunskaperna om biade produktionsteknik och
kunder méste fornyas i snabb takt.

Industrin har, genom intensiv produktivitetsutveckling och auto-
mation i kombination med en svag eller vikande efterfrigan och sjun-
kande priser, ett alltmer begrinsat behov av arbetskraft i den direkta
produktionen, men kommer att kriva allt fler som utvecklar produk-
terna och kundkontakterna.

I'T utgor en tillvixtfaktor genom att bryta upp ”ldsningar” till en
traditionell produktion som riskerar att bli allt mindre konkurrens-
kraftig trots en hog produktivitet. Med studien vill vi visa pd hur den-
na tillvixt kan skapas utifrin tre aspekter:

* produktionseffektivitet. Och di i vid mening, dvs I'T kan utnyttjas
inte bara vad giller snabbare och mer kvalitativa floden inom befintlig
verksamhet utan dven vad giller samverkan med andra for att ut-
veckla och tillverka produkter och 6ka marknadskontakt- och kin-
nedom

* kundeffektivitet, dvs hur foretaget kan utnyttja I'T for att stidrka kund-
perspektiv och -kontakter genom att utveckla dven tjinster kring
produkten, och pé si sitt 6ka dess unika komposition och mervirde.

* attraktivitet, dvs hur foretaget, genom att tydliggora sin I'T-profil
och I'Ts del i foretagets och produkternas utveckling, kan dra till sig
och bittre utnyttja den kompetens som krivs for att 6ka béade
produktionseffektivitet och kundeffektivitet.



Teori och praktik

Studien bygger pé intervjuer i och skriftligt material frin dels fyra prak-
tikfallsforetag, dels aktorer i dessa foretags nitverk och bland deras
samverkanspartners.

Studien baseras dven pé intervjuer och kontakter med nyckelperso-
ner och experter i foretag och bland forskare och konsulter, med per-
spektiv dels pa I'T-samhillets utveckling, dels pa industrins utveckling.
Ett omfattande skriftligt material har ocksa anvints.

Foretagen som ingir i studien ir sinsemellan olika, exempelvis vad
giller storlek och nisch. De har olika inriktning och speglar pa sa sitt
den omfattande och heterogena niringsgren som verkstadsindustrin
ar. Nagra av foretagen etablerar sig pé virldsmarknaden inom sin nisch,
andra har en etablerad stillning pa den svenska marknaden. Foretagen
har valts ut, inte for att forsoka ge en representativ bild, utan for att de
har ndgot intressant att beritta vad giller utveckling och framtidsmoj-
ligheter for svensk verkstadsindustri.

I de inledande kapitlen presenteras trender och tendenser vad gil-
ler utvecklingen av svensk verkstadsindustri. Praktikfallen presenteras
i varsitt kapitel med fristiende synpunkter och reflektioner frin fore-
tagens samverkanspartners. Avslutningsvis presenteras nigra slutsat-
ser vad giller en I'T-baserad utveckling av svensk verkstadsindustri.



1 Fagel Fenix
| verkstadsindustrin

De styvmoderliga uppfattningarna om verkstadsindustrin ir ménga:
en sista rest av det gamla industrisamhallet, en lagteknologisk, ligut-
bildad, ldgproduktiv och ligloneinriktad bransch. Har den industri-
gren, som for 100 ar sedan utvecklades genom och rymde flertalet av
vara svenska ”snillen”, och som blev Sveriges dominerande niring,
spelat ut sin roll? Kommer verkstaden att st 6de nir ”de nio”, Volvo,
Electrolux, Ericsson, SKF, ABB, Scania, Sandvik, Atlas Copco och
SAAB, soker sig andra spelplaner 4n den svenska?

Svensk export ar till 50 procent verkstadsprodukter

Ritt och fel ar svart att peka ut. Till stor del dd branschen 4r mycket
heterogen. Verkstadsindustrin forddlar metaller, ibland dven plast och
dylikt, till firdiga produkter som maskiner, motorer, fordon, elektro-
nik, vapen m m. Mingden delbranscher representerar dirigenom ett
tvirsnitt av svenskt niringsliv.

Sant dr emellertid att verkstadsforetagen svarar for ungefir hilften
av produktion, sysselsittning och export inom svensk industri. Nistan
2/3 av verkstadsindustrins produktion exporteras, vilket motsvarar Gver

B verkstad 53.9%

I:l Tra, massa, papper 14,5%
[ kemi 11,9%

[ 3arn, stal 7%

. Ovrigt 6,5%

I:l Livsmedel 2,9%

] Texti, bekladnad 1,9%
D Energi och olja 1,4%

Den svenska varuexporten 1997. Totalt 621,4 Mdr kr (Killa SCB)
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50 procent av Sveriges samlade export. Verkstadsindustrin stir vidare
for nistan hilften av tillverkningsindustrins totala foridlingsvirde.

Verkstadsindustrin genererar 1 miljon jobb

I borjan av 1999 var antalet anstillda i den svenska verkstadsindustrin
for forsta gingen nagonsin fler 4n i hela den 6vriga industrin samman-
taget. Verkstadsindustrin stir for hilften av sysselsittningen i indust-
rin, vilket motsvarar 10 procent av den svenska sysselsittningen. Bran-
schen har ocksa stor betydelse for andra branscher. Det flode av varor
och tjinster som verkstadsindustrin genererar medfor att “ett jobb i
verkstadsindustrin ir tre jobb i Sverige”. Det innebir att verkstadsin-
dustrin direkt eller indirekt svarar for 1 miljon jobb, vilket gor att dess
framgingar och motgingar paverkar det svenska samhillet som hel-
het. (Killa VI).

Baksidan ir att Sverige, jamfort med andra linder inom OECD, har
en relativt liten industrisektor med en stor mingd smi och medelstora
foretag. Dessa priiglas i sin tur av ett starkt underleverantérsberoende,
ett svagt nyforetagande, en dalig tillvixt i de nyetablerade féretagen och
en bristande tillvixt i branscher med hogre foridlingsvirde. Samt en
ligre utbildningsnivd 4n i de frimsta konkurrentlindernas industri.

Sysselsittningen 1 verkstadsindustrin har varit helt beroende av
internationellt verksamma och framgéngsrika storindustrier, som suc-
cessivt forindras frin svenska foretag med utlindska marknader och
"satellitforetag” till globala aktorer dér Sverige riskerar att marginali-
seras bade som marknad och som leverantor.

Marknadsandelar och priser sjunker

Trots en relativt likartad utveckling som i 6vriga OECD-linder vad
giller exempelvis FoU och fysiska investeringar forlorar svensk industri
marknadsandelar pi de flesta marknaderna. En orsak som anges ir att
omvandlingen inte varit tillrdckligt snabb. Satsningarna pa FoU 6kade
markant under 80-talet, men inriktades frimst pa att féridla existerande
produktlinjer istillet for utveckling av kvalitativt nya produkter, vilket
snarare stirkte specialiseringen 4n bidrog till strukturomvandling. En
majoritet av smaforetagen utvecklar dessutom inte egna produkter. Fi
ar inriktade pé tillvixt utan istillet starkt fokuserade pa mycket smala
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nischer av insatsvaror till niringslivet pd hemmamarknaden. P4 25 r,
1970-95, har hog- och medelhogteknologiska branschers andel av
produktionen och investeringarna bara 6kat med 10 procentenheter,
frdn 30 procent till 40 procent. (Killa NUTEK R99:6)

I februari 1999 visade producentpriserna i de flesta linder pd myck-
et ldga Okningstal. I flertalet branscher, som elektro-, elektronik och
teleindustrin faller priserna. Under 1998 har sinkta inkopspriser och
okad produktivitet riddat foretagens rorelsemarginaler. Prognoserna
visar dock att den fortsatt dimpade forsiljningen kommer att leda till
betydande neddragningar i alla branscher och di sirskilt hos un-
derleverantorer, i metallvaruféretag och i maskinindustrin. (Killa VI)

Situationen for svensk verkstadsindustri kan tyckas prekir. En hog
efterfrigan pd varor man inte har och en ligre pd dem man faktiskt
producerar, en stark priskonkurrens pa de standardprodukter indust-
rin domineras av, en flyktig storindustri pa vilken en stor del av svensk
sysselsittning och vilstind vilar samt en lag attraktivitet for kvalifice-
rad FoU och arbetskraft i de mindre verkstadsforetagen.

Lyfta mot nya mal

Flera menar att svensk industri i en snabbare takt méste utveckla den
diversifierade kvalitetsproduktionen framfér massproduktion av stan-
dardvaror, dir man inte i lingden kan klara den utlindska priskonkur-
rensen.

Sedan Ford anammade Taylors modell for separationen mellan hand
och hjirna har bilindustrins slutmontering utgjort det drastiska exemp-
let och forebilden for arbetsorganisation, dvs massproduktion vid 16pan-
de band. Men under senare ir ir det snarare produktionen av korta,
teknikintensiva serier som innehéller de efterstrivade villkoren for det
moderna industriarbetet. Det dr processer dir kompetens, flexibilitet,
innovationsformaiga och teknik spelar en central roll. Och detta ir i
verkstadsindustrin pd intet sitt “nya” foretag, utan tvirtom sedan linge
ett kirnomrade. Med den kvalificerade verktygsmakaren av enstycks-
produkter i det mindre foretaget som forebild.

De mindre foretagen visar ocksd pd en annan intressant bild. Sjilv-
stindiga maskinarbetare, i bemirkelsen ansvariga for operationsbered-
ning, programmering och detaljplanering aterfinns frimst pa mindre
foretag (pa sméaforetag utgor de hela 47 % mot 7 % i storforetag). Den
till synes traditionella arbetsdelningen mellan de som programmerar,
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produktionstekniker, och de som kor maskinerna giller uppenbarligen
inte i smi foretag.

Mot bakgrund av att det ofta framhélls som ett problem att de an-
stillda i verkstadsindustrin, i foretagen i allméinhet och i sma foretag i
synnerhet, har lag utbildning, och att breda arbetsuppgifter och hand-
havandet av den nya tekniken kriver hogre utbildning maste de mind-
re foretagen uppenbarligen pd ndgot sitt 16st den gordiska knuten.

Ju lingre ner i storleksklass man kommer desto mindre utbytbar ir
den anstillde och desto bredare ir arbetsuppgifterna. Fokuseringen
pé sysselsittningen, och didrmed de stora foretagen, och riskerna med
att dessa Overger Sverige, kan dock medfora att mojligheterna i de
mindre foretagen osynliggors.

Kraven och villkoren for verkstadsindustrin, och sitten att hantera
dem, dr dock inga utopiska framtidsbilder utan kan lyftas fram och
goras konkreta genom foretag och utvecklingsarbete som redan finns.
Lite drastiskt skulle man kunna tinka sig att det ur "askan” efter den
storindustri som under hundra dr skapat vilfird i Sverige med stan-
dardiserade massprodukter, kan dteruppstd, som en Figel Fenix, en
kvalificerad och attraktiv ”smdindustri” som placerar hogteknologiska
och skriddarsydda produkter pa den internationella arenan. Och dir
I'T spelar en betydelsefull roll att frigora krafterna i ett tillvixtpers-
pektiv. Det dr om dessa mojligheter boken ”"Den digitala fabriken”
handlar.
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2 Konkurrenskraft &
attraktionskraft

Iindustrin finns en lng tradition av massproduktion och 16pande band.
Konkurrensen har i huvudsak varit en priskonkurrens hanterad ge-
nom en allt mer omfattande automation. “Lean production”, eller
mager produktion, har av minga ansetts som den enda vigen och
modellen for forindringsarbete och férnyelse. Hir finns dock allt mind-
re att himta eftersom industrin, trots en hoggradig automatisering
och dirmed minskad sysselsittning, inte kan (vill?, b6r?) komma ner i
de priser som konkurrenterna i frimst laglonelinder kan prestera. Sam-
tidigt accelererar kraven pi produkt- och produktionsteknisk utveck-
ling, kvalitet och kundanpassning.

Detta okar fokuseringen pa de mojligheter som ligger i mindre, mer
lattrorliga organisationer, som med hjilp av standardkomponenter och
samverkan mellan foretag, och en arbetsmiljo som attraherar entrepre-
norer, innovatorer m fl, formar utveckla en, for varje enskild kund, snabb
och skriddarsydd framtagning och férmedling av produkter.

Genom vir studie vill vi visa pd hur I'T kan bidra till detta ur tre
aspekter:

* produktionseffektivitet. Och da i vid mening, dvs inte bara vad gil-
ler snabbare och mer kvalitativa fléden inom befintliga organisatio-
ner utan dven vad giller samverkan med andra f6r att utveckla och
tillverka produkter och 6ka marknadskontakt- och kinnedom

* kundeffektivitet, dvs hur foretaget kan stirka kundperspektiv och
kontakter genom att utveckla dven tjanster kring produkten, och pa
sd sitt oka dess unika komposition och mervirde.

* attraktivitet, dvs hur foretaget kan dra till sig och bittre utnyttja
den kompetens som krivs for att 6ka bidde produktionseffektivitet
och kundeffektivitet.

Nya produkter

Livslingden for produkterna blir stindigt kortare medan kraven pa
kvalitet okar. Alltfler produkter kommer dessutom att framstillas direkt

14



mot kundorder. Kraven p4 tillverkningen forindras dirigenom dras-
tiskt. Nyckelord som "flexibel enstyckstillverkning” och "komplett-
bearbetning i en uppspinning” ir nigra nyckelord for att kunna klara
allt mindre parti- och seriestorlekar.

Bade standardiserat och unikt

Kortare serier och mer skriddarsydda produkter stiller i sin tur krav
pé att produkterna kan delas upp i litt identifierbara komponenter
eller moduler som kan sittas ihop, av producenten eller av kunden
sjilv, 1 ”samma 6gonblick” som den behdovs. Biltillverkarna exempelvis
riktar in sig pa att bygga flera unika bilvarianter pa gemensamma platt-
formar. Aven manga av komponenterna i bilarna blir gemensamma.
Detta ger i sin tur mojlighet att variera produktionsprocesserna efter
behov. Med offline-programmering nis stilltider pé ett par dygn.

Foretaget Stans & Press i1 Vilshult, hade fram till borjan av 90-talet
90 procent av sin tillverkning bestilld av Volvo. Nir den bilmodell
som tillverkningen var upphingd p4 slutade att tillverkas rycktes grun-
den for verksamheten bort. Man lirde dock sin lixa, och har nu 200
kunder i sitt register. Och en omsittning som har méngdubblats frin
ndgra fi miljoner till 80 Mkr. Man strivar efter en balans mellan sm3
och stora kunder, ca 50/50, vilket man menar dr mojligt genom flexibi-
litet och snabba maskinomstillningar som ger korta serier till bra pri-
ser. (Killa VI Direkt, Nr 2-99).

Genom komponenttinkandet blir de enskilda delarna i produkt-
koncepten ofta litta att kopiera och kan snart sagt produceras och sil-
jas var som helst i virlden dir forutsittningarna dr gynnsamma med
avseende pd produktionskostnader och avkastningsmojligheter. Pro-
ducentens styrka ligger snarare i formdgan att konstruera, férnya och
marknadsfora helheten och mervirdet. Mervirde innebir oftast att
skriddarsy produkten med si individuell anpassning som méjligt vad
giller utformning, relevans, aktualitet och timing, for att underlitta
for kunden pa dennes "marknad”. Detta kombinerat med en stark ror-
lighet pd marknaden, bide vad giller nir och var man finns tillginglig,
och tillsammans med vem.

Tjanster istallet for varor

Moijligheten for producenten kan ockséd ligga i att ta tillvara ut-
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vecklingen mot ett tjanstesambhille. Ju storre del av produkten som
kan levereras i form av, eller biddas in i, tjanster desto storre unicitet
och mervirde kan den medfora for kunden och dirmed en minskad
sarbarhet i de kopierbara grundkoncepten.

Nya arbetssatt

Flodesgrupper, team

En 6ppen och flexibel organisation ir, vid sidan av ett effektivt utnytt-
jande av modern produktionsteknik, avgorande for att kunna motsva-
ra kraven pd korta ledtider, stor sortimentsbredd och kundanpassning.
Den processorienterade, team-baserade och malstyrda arbetsorgani-
sationen ersitter alltmer de traditionella hierarkierna och funktions-
uppdelningen. Flodesorganisationen, som integrerar framdt, och styr
mot kundnyttan gor det mojligt att fokusera kunden, skapa smidiga
overlimnanden och fi ett 6kat deltagande frin samtliga medarbetare i
hela produktionskedjan, frin konstruktion till férsiljning och service.

Dessa sitt att organisera arbetet har fitt fotfiste och det mest kiinda
exemplet dr vil ABBs T'50-program dir malet var att halvera ledtider-
na med stod av processtinkande, malstyrda grupper och I'T. Ménga
andra har f6ljt efter. Pa Sandvik Coromant i Gimo organiserades flodes-
grupperna kring en produktgrupp. Grupperna har successivt utokat
sitt ansvar och inflytande, nu dven for val av maskiner, orderplanering,

underhill etc for att skapa en lirande organisation som utgangspunkt
for stindig utveckling. (Killa VI Direkt, Nr 8-98)

Samverkan och virtualitet

Den traditionella féretagsformen, och formerna for relationer mellan
foretag, haller pa att fordndras och ir i ndgon mening pa vig att l6sas
upp. Forutom I'T-utvecklingen, som skapar helt nya forutsittningar
for samarbete och samverkan, forefaller marknadskraven nistan tvinga
fram samverkan mellan foretag som tidigare levt i skilda virldar.

Foretagen, sivil huvud- och underleverantérer som kunder, knyts
nidrmare varandras utvecklingsprojekti en allt snabbare forindringspro-
cess dir produkterna har kortare livslingd. Aven volym och varians
mdste kunna dndras med kort varsel, och nya produkter och koncept
skapas till ldgre fasta kostnader.
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Strivan att komma bort frin stora volymer och istillet jobba i kor-
tare serier eller enstycksproduktion, unik for varje kund, verkar i rikt-
ning mot allianser dir man knyter samarbetspartners till sig for varje
enskilt projekt. Organisationen formeras utifrin den kompetens som
kunduppdraget kriver.

Ett enskilt foretag kan ofta inte ensamt erbjuda ett tillrickligt va-
rierat utbud for en stor grupp kunder i internationell konkurrens, utan
miste samarbeta med andra i nitverk, dir var och en bidrar med sin
specialitet och ett gemensamt ansvarstagande for produktutveckling
och produktinformation. Till skillnad frin den traditionella underle-
verantorsstrukturen, som dr uppbyggd for en mer stabil produktion,
utvecklas mer dynamiska konstellationer, s k virtuella nitverk, som ge-
mensamt arbetar med kundens krav och behow.

Sarskilt fordonsindustrin har tydligt deklarerat att antalet direkt-
leverantorer ska minska radikalt (antalet stora bilkoncerner i virlden
minskar i sig fran 27 st 1985 till 17 ar 2000) till {6rmén for systemle-
verantorer som sjilva utvecklar och patentskyddar de 16sningar som
sedan ingd i fordonet. Och som i sin tur har ett nit av sekundirleveran-
torer. Det hir innebir att ménga minniskor med olika kompetens och
erfarenhet samtidigt méste samverka for att utveckla en nya produkt.

Ett exempel dr Autoliv AB i Virgérda, som blev en av de 200 part-
ners som Volvo valde ut av totalt 1 200 underleverantorer. Foretaget
erbjuder och levererar sikerhetssystem till virldens bilindustri, och
satsar sjilva stora pengar pd FoU kring sitt koncept. (Killa VI Direkt
Nr 8-98).

Virtualitet kan ocksé vara de mindre foretagens chans att komma 4t
de stora marknaderna. Genom att mobilisera resurser flera gnger stor-
re dn vad foretaget ensamt kan uppbringa kan det svara mot en sam-
mansatt och bred efterfrigan. Till skillnad frin de stora foretagen, som
i ménga fall miste gi igenom en "reengineering” for att bli mer effek-
tiva, kan de mindre foretagen snabbt skapa tillvixtnischer just genom
sin lidttrorlighet. Och gd direkt pd intiktsgenerering utan omvigen
om kostnadsreduktioner och dirigenom fi viktiga forsprang.

Inom verkstadsindustrin ér detta relativt nya arbetsformer, som stil-
ler andra krav 4n tidigare pd det enskilda foretagets organisatoriska
och tekniska formdga. Antalet exempel viixer dock. Ett ir Adals Pro-
duktion, ett ndtverk av expansiva foretag som frimst arbetar med lego-
produktion, men dven med egna produkter. De samlade resurserna ér
dven anpassade for att utfora systemleveranser. Nitverkets fordelar
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utnyttjas effektivt i bl a gemensamma kvalitetssatsningar, samordnade
frakt- och leverantorsavtal etc. Foretagen, som ir beligna efter Hoga
Kusten frin Hirnosand till Ornskéldsvik, sysselsitter tillsammans to-
talt ca 300 personer.

I OS-komponenter samarbetar 22 smalindska fretag med sam-
mantaget 660 anstillda. I gruppen finns legoféretag som ir under-
leverantorer till verkstadsindustrin. Tanken med samarbetet var att
kunna 4ta sig systemleveranser och skaffa nya stérre kunder. I gruppen
finns bide konkurrenter och samarbetspartners, och trots den inle-
dande skepsisen kring att r6ja foretagshemligheter menar man nu att
det finns stora samordningsfordelar i att t ex kunna utnyttja varandras
maskiner och arbetskraft. Det leder till fler jobb och fler anstillda,
gemensamma kompetenslyft och en 6kad satsning pi export. (Killa
VI Direkt, Nr 1-99)

”Nya” medarbetare

Utveckling och tillimpning av ny produktionsteknik, med bredare re-
gister och storre kapacitet dn tidigare, leder till att medarbetarna i
verkstadsindustrin fir en 4n viktigare roll. Formagan att rekrytera och
involvera kompetens i produkter, arbetssitt och marknader kan vara
en storre framgangsfaktor dn hur foretagen utnyttjar maskinens kapa-
citet 1 sig.

Genom processtinkandets fokusering pa improduktiva vintetider
har manga féretag uppnitt dramatiska forbittringar i produktivitet och
effektivitet. I engagerade, kunniga och reflekterande medarbetare finns
en potential till forbittring som kan vara i samma omfattning — eller
storre. Hur frigér man den potentialen — pa ett sitt som ér utvecklan-
de for bade foretaget och medarbetaren?

Hogre utbildning eller battre kompetensutnyttjande?

Rapporter pekar pd att utbildningsnivén i svensk industri ligger under
konkurrentlindernas. Bara hilften av de svenska industriarbetarna har
hogre utbildning 4n grundskola. Och av det totala antalet forskarut-
bildade terfinns en forsvinnande liten del (<8%) i tillverkningsin-
dustrin.

Verkstadsindustrins kraftiga férindring av underleverantorsstruk-
turen gor att antalet underleverantorer blir firre samtidigt som de kvar-
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varande fir fler och mer kvalificerade uppgifter di man deltar i utform-
ningen av nya produkter och systemlésningar samt tar kvalitetsansvar
for slutprodukten. Detta torde kriva kvalificerade tekniker och fors-
karutbildade samtidigt som dessa méste bli bredare i sin kompetens,
bade vad giller samarbetsforméga och férméga att féra en dialog med
kunder och partners.

Man kan ocksé konstatera att de sma foretagen, trots den ldga for-
mella utbildningsnivin, bittre tar tillvara den kompetens de har. Under-
sokningar visar att ledarna i smédforetagen i hogre grad én ledarna i de
ovriga hyser en positiv tilltro till medarbetarna. Ju mindre arbetsenhe-
ter, desto bittre foretagsklimat i allméinhet och desto storre arbetstill-
fredsstillelse bland medarbetarna. Hilften av operatérerna i sméfore-
tagen rapporterade att de har mycket goda mojligheter att piverka
arbetsfordelningen och att de 6verordnade i mycket hog grad fiste
avseende vid synpunkter som framférdes. Detta till skillnad fran kolle-
gorna i stora foretag dir en liten andel anser att de har en arbetsorga-
nisation som ger utlopp for initiativkraft, samarbetsférmaga och arbets-
glidje.

Symptomatiskt nog har det visat sig littare for sma hogteknologis-
ka foretag att rekrytera spjutspetskompetens dn for stora foretag att
behélla den. Var tar exempelvis de civilingenjorer som slutar pa Erics-
son vigen? Enligt Tomas Lonn pa Kairos Future AB ir det inte som
cheferna i Ericsson tror; till hogre positioner med bittre 16n inom
andra stora foretag, utan till mindre foretag utan hierarkisk kultur fast
med mojlighet till deldgarskap och stort inflytande Gver sina arbets-
uppgifter. (Killa Sydsvenska Dagbladet 30 mars 1998).

Den vidgade arbetsmarknaden

Det idr ocksa viktigt att foretagen ser mojligheterna att paverka bilden
av industrin i positiv riktning genom att marknadsfora och utveckla
spannande arbetsuppgifter. Hur minga ungdomar som idag riktar in
sig pd ett jobb i I'T-branschen ser och vet att en stor del av den i prak-
tiken finns inom verkstadsindustrin, och di inte bara inom delbran-
schen elektronik? Och kanske foretaget dven for egen del bor vidga
bilden av vad som ir ritt kompetenser, utanfor de traditionella tekni-
kerramarna.

En firsk undersokning frin mindre féretag visar att 30 procent av
foretagen menar att det ér svirt att hitta personer med ritt utbildning
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och erfarenhet, som kan gé direkt i produktion. Det ir naturligtvis en
sida av problemet. Men vi kan ocksi se att potentialen i att knyta till
sig samarbetspartners i nitverk, istillet for att anstilla, 4nnu ér relativt
outnyttjad.

En viktig del i bilden av den vidgade arbetsmarknaden ir att nya
produktionskoncept kriver nya yrkesroller. Mycket av foretagets kon-
kurrenskraft ligger i att kunna utveckla och bredda dven de uppgifter
som man av tradition eller "oférmaga” (tid, kompetens, marknad etc),
inte har dgnat sig it hittills, exempelvis produktutveckling och kund-
dialog.

Fran know-how till know-why

Den tekniska utvecklingen héller vidare pd att ge bdde operatéren och
andra grupper i foretaget sidana hjilpmedel att arbetet kan utvecklas
framfor allt vad giller att hantera information och kommunikation for
en bittre 6verblick och aterkoppling.

Idag dr den vanligaste formen av utbildning vid foretagen objekt-
orienterad, dvs vid anskaffning av ny utrustning utbildas operatorerna
1 hanteringen av denna. De nya kunskapskrav som blir aktuella i flex-
ibla tillverkningssystem handlar dock frimst om stérnings- och pro-
bleml6sning vid oférutsigbara hindelser som stopp, haverier och fel.
Dirtill kommer att [6pande kunna optimera processen, och utveckla
nya produktionsmetoder, och allianser. Att kunna kombinera know-
how med bide know-why och know-who.

Som en utveckling av det alltmer utbredda erfarenhetsutbytet i nit-
verk kanske man ocksd kommer att utveckla mojligheterna till 6kad
rorlighet hos arbetskraften mellan foretag. Exempel pa detta finns inte
bara i de ofta citerade framgangsrika foretagsklustren i Italien. Det
finns dven svenska.

Ett ar samarbetet mellan foretagen Stiga och Windoor i Tranis.
Foretagen delar pd anstillda for att jimna ut sin sdsongsberoende pro-
duktion av grisklippare (vinter) resp system for inglasning av balkong-
er (sommar). De anstillda har dirmed fast jobb hela aret, fortur till
heltidstjanster pa bida foretagen, och bytet av miljé 6kar kompeten-
sen. For foretaget ér vinsten att de fir erfaren personal. (Killa DN
3 juli, 1998)

Ett annat exempel ir foretaget Industrikompetens i Norrkoping.
Foretaget har 20 deldgare, bland dem SAAB, BT, Ericsson och ABB
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samt ett 50-tal medlemsforetag. Foretagsidén ir en personalpool med
arbetare och tjinstemin som ska kunna arbeta pa sd minga som moj-
ligt av de foretag som ir deldgare eller medlemmar. Dirfor avsitter
man 25 procent av anstillningstiden f6r upplirning pé olika arbets-
platser. Foretagen har ocksi inlett ett samarbete med skolan som ska
mynna utien utbildning som bittre svarar mot industrins behov. Fore-
tagsgrundaren Thomas Nygren menar att samarbetet har varit en 6ver-
levnadsfriga for flera av medlemsforetagen. Nu kan man ta nya order
och garantera leveransen dven om den egna personalen inte riktigt

ricker till, och det gér att starta ny verksamhet och veta att det finns
tillricklig kompetens. (Killa DN 3 juli 1998)
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3 Fran verktyg till verktyg

Tillverkning och anvindning av verktyg ir sjilvklart ett av verkstadsin-
dustrins paradomrdden. S har nu ocksa I'T; bide som produkter och
som hjilpmedel i produktionen, och i kontakter med kunder och
samarbetspartners, blivit ett av branschens viktigaste verktyg for att
utveckla sin konkurrenskraft.

Genom att integrera I'T i produkter och processer nir man helt nya
marknader, funktioner och arbetssitt. For att fi si kort tid som moj-
ligt mellan beslut om nya eller férindrade produkter till dess att produk-
ten dr pd marknaden anvinds datorbaserade konstruktionshjilpmedel,
verktyg for simulering och prototyping, flexibla tillverkningssystem
som snabbt gir att stilla om etc. Det finns specialverktyg for snart sagt
varje del i verkstadsindustrin; for design (CAD-Computer Aided De-
sign), for tillverkning (CAM-Computer Aided Manufacturing) och for
styrning av hela processen (CAE-Computer Aided Engineering). For
attinte tala om f6r materialplanering, administration, utbildning, elek-
tronisk handel och support.

Foljande citat frin en inbjudan till en internationell workshop om
verkstadsindustrin viren 1999 fir tjina som en spegel av liget:

" Tomorrow s world class manufacturing will be driven by digital
information. Virtual manufacturing will be increasingly used,
based on the digital factory. Effective utilisation of manufactur-
ing information and knowledge will be a key issue for world leaders
in manufacturing — for all kinds of products. Digital plant in-
formation, including models of manufacturing resources and
processes, will be a core information platform and play a critical
role in organising all relevant manufacturing information in a
consistent way. Digital plant information will be essential for
effective utilisation of manufacturing information and knowl-
edge to achieve world class manufacturing.”

Bide med egna resurser och med offentliga FoU-finansidrer som

NUTEK, Stiftelsen for Strategisk Forskning m fl, bedriver foretagen
utveckling av datorstod for hela produktframtagningsprocessen. I
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ménga projekt utgoér I'T den gemensamma nyckeln till nya konkur-
renskraftiga organisationer med mer kvalificerade arbetsuppgifter for
samtliga yrkesgrupper i en bittre milj6. Genom I'T; som stodjer hela
processen, forindras arbetsfordelning, kompetens och roller for alla
yrkesgrupper, bide pi och mellan kontoret och "golvet”.

Det manuella arbetet lir inte forsvinna helt med hjilp av ny teknik.
Mainga uppgifter later sig svirligen automatiseras, diribland syn, kin-
sel och horsel (dven om sensorer och neuronnit 6ppnar nya mojlig-
heter), som ir en del av bide professionaliteten, kreativiteten och siker-
heten i arbete. Diremot kan tekniken gora det mojligt att skapa mer
tid och utrymme for den utvecklande delen i arbetet.

Det ligger ocksd en stor utvecklingspotential i att med teknikens
hjilp kunna skapa mer hilsosamma och stimulerande produktionsmil-
joer redan vid konstruktionen av produkten.

Fran "lean production” till ”screen production”

Antalet industrirobotar i svensk industri dr mycket stort. Och NC-
maskiner finns i mer dn hilften av alla féretag inom verkstadsindu-
strin. Didremot dterstir mycket utvecklingsarbete vad giller hur de kan
anvindas/programmeras pd ett optimalt sitt, och integreras i hela
produktionssystemets informations- och produktfléde, istillet for att
fungera som utspridda och icke-kompatibla “6ar”.

I'T dr inte heller bara nya maskiner i tillverkningen. Det méste finnas
teknik(data)stod for den nya organisationen i hela produktionssyste-
met. Under 80-talet var datorstodd konstruktion liktydigt med CAD
(Computer Aided Design) som ett verktyg for ritningsframstillning.
Man kunde ocks3 rikna in nirliggande datorstod for t ex tekniska berik-
ningar. Nu utvecklas datorstod for allt fler etapper i produktframtag-
ningsprocessen. Det innebir att det dndrar karaktir frin elektroniskt
ritbride for konstruktoren till ett verktyg for samtliga grupper att ska-
pa och hantera produkt- och produktionsdata. Med atféljande krav pi
bl a begreppsnormering och anvindargrinssnitt.

Med en ordlek skulle man kunna siga att fokuseringen pa ”lean
production” 6vergir i “screen production” med mojlighet for alla, dven
kunden, att delta i utvecklingen av produkten genom att data och rit-
ningar kan presenteras pa skirmen. Och den firdiga konstruktionen
kan faststillas sd sent som mojligt i processen, s k "concurrent engi-
neering”, vilket bidrar till storre flexibilitet och ”ritt produkt”.

23



Produktionseffektivitet

Nya produkter avloser varandra i ett allt snabbare tempo. Den till-
gingliga tiden for produktutveckling minskar i takt med att andra led-
tider minskar. De kortlivade produkterna, och de 6kade kraven pa korta
serier och kundanpassade produkter, medfor krav pd en samtidighet i
produkt- och processutvecklingen och en hog grad av flexibilitet/om-
stillbarhet i tillverkningen.

Processorientering, nya allianser och samverkansformer medfor att
information méste utbytas snabbt och effektivt. Det betyder inte bara
att det krivs effektiva system for kommunikation, utan ocksi att med-
arbetarna har litt att forstd varandra och att misstolkningar undviks.

Konstruktion

Behovet att snabbt och kostnadseffektivt kunna ta fram nya produkter
kriver nytinkande vad giller sjilva konstruktionsfasen. Sirskilt som
nya krav och attityder vad giller miljéaspekterna och dirmed krav pa
exempelvis demontering och tervinning innebir att man redan vid
konstruktionen méste beakta produktens hela livscykel och inte bara
optimala l6sningar for snabb och rationell hantering av produktfram-
tagningsprocessens enskilda delar.

Det innebir, bide nir det giller produkter och processer, att strate-
giska val maste kunna ske redan pd konceptstadiet. Det traditionella
torfarandet med verifiering och prototyping samt intrimning av nya
produktionsprocesser kommer det dock varken att finnas tid eller peng-
ar for, och inte heller f6r misstag i produktionen.

Losningen ligger i att genom produktionssimulering kunna genom-
fora prov och tester pa ett tidigt stadium, innan den fysiska produkten
eller processen materialiserats, sd att fel och icke 6nskvirda sekvenser
kan rittas till redan i datorn. Redan i mycket tidiga faser gors geome-
trisimulering sé att de olika komponenterna passar ihop med varandra
och 1 produktionen. Produktionssimulering ér ett komplext verktyg
som kan anvindas for exempelvis:

* planering och utprovning av planerade investeringar
* planering, optimering och balansering av produktionssekvenser
* orderplanering, dir hinsyn kan tas till stort antal parametrar

* verifiering av en produktionscell, line eller hel verkstad
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* forsoksplanering genom statistisk analys av erhéllna data

* 3D-animering och presentation

Ett annat sitt att gora billiga tester dr att genom CAD (Computer
Aided Design) ta fram prototyper i form av roterbara bilder pd dator-
skirm. Kombinationen av datorsimulering och presentation av resul-
tatet 1 3D eller "virtual reality” ger helt nya mojligheter att utforska
olika processer och fenomen, t ex instrumenteringen i en ny bilmo-
dell. Man kan ocksi, genom Friformsframstillning (FFF), snabbt byg-
ga en detalj "till pdseende” genom en kombination av en 3-dimensio-
nell CAD-modell och pressat pulver (till skillnad frin en mer tids6-
dande och dyrbar skirande eller formande bearbetning av det tinkta
produktmaterialet).

Tillverkning

Tillverkningssystem #r ett snabbt expanderande omrédde, som i grun-
den ir en systemkombination av maskinteknik, elektronik och data-
teknik.

De sma4 serierna och de skriddarsydda produkterna, “agile manu-
facturing”, stiller stora krav pa flexibla system for bearbetning, tillverk-
ning och montering, som snabbt kan stillas om for olika kundkoncept,
och processintegrerade system, som kan koppla samman exempelvis de-
taljtillverkning med montering. Genom att manga komponenter och
produkter dessutom miniatyriseras 6kar kraven pi toleranser och ytor
generellt, och medfor att de inte kan monteras manuellt.

Losningen kan vara moduluppbyggda standardutrustningar som
klarar flera eller olika operationer eller processer, och en automatisk
montering. P4 kort tid har skett en utveckling fran hart specialiserade,
tunga och ”stela” industrirobotar till dagens snabba och ”finmotoris-
ka” flexibla system. Losningen kan ocksd vara nya styrsystem for
hoghastighetsbearbetning. Utvecklingen av hoghastighetsbearbetning
har pagitt sedan 30-talet, men det ér f6rst med dagens kraftfulla da-
torstod som man kan nd sdvil erforderlig hastighet som precision.

Just nu bedrivs intensiv FoU kring maskiner som bygger pa paral-
lell kinematik, populirt kallade tri- eller hexapoder (beroende pa anta-
let ben), och som ir ett mellanting mellan robot och verktygsmaskin
med ett kraftfullt datoriserat styrsystem.
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I'sin mer extrema form kan produktframtagningsprocessen ske med
hjilp av robotar (rorliga autonoma system) som bdde anvinder och
kopplar ssmman omriden som artificiell intelligens, datorseende, sig-
nalforstielse och robotik, och som kan interagera med omvirlden ge-
nom sensorer for att l6sa problem och agera, t ex rora sig, i realtid.
Eller sd kan processen si sminingom fi stod av de verktyg som nu
hiller pd att utvecklas baserade pi artificiella neuronnit, och som efter-
liknar hjirnans monsterigenkinning, feltolerans och forméga att lira.

Genom offline-programmering, dvs omstillning, verktygsframtag-
ning och verifiering allt medan normal produktion pédgir, blir still-
tiderna férsumbara. Det ger foretaget mojlighet att stilla om produk-
tionen i princip hur ofta som helst till skillnad fran tidigare da i stort
sett industrisemestern gav den enda omstillningsméjligheten. Och
uppgiften kan skotas av operatéren. Robotprogrammering och kali-
breringar lagras i en produktdatabas med dterkopplingar till konstruk-
toren som kan forbereda nista modell.

Utvecklingen av kinselgrinssnitt, dvs dir det dr mojligt att anvinda
bade rosten, kroppsspriket och tankarna for att styra systemet, kan
oka bide sikerheten, precisionen och snabbheten.

Materialplanering

Utvecklingen av system for materialplanering (MPS) sker pé flera
omrdden, dels mot grafiska anvindargrinssnitt, dels mot att hantera
orderprocesser utifrin produktion och konstruktion istillet for som
tidigare mot lager. Vilket ir sdrskilt viktigt i ljuset av kravet pa skrid-
darsydda produkter just-in-time och sd sma lager som mojligt.

Moderna MPS-system gor det mojligt att exempelvis kunna koppla
geometriinformation i form av CAD-modeller till artiklar (artikelnum-
mer) och offerter i form av ordbehandlingsdokument till order samt
l6pande mata in information om produktionsprocessens framskridan-
de i form av nedlagda timmar och insatsvaror, och resultat. Och i slut-
dnden summera insatser och resultat i en faktura till kunden!

Helhetssyn

I dagens industriforetag forekommer ett stort antal datorapplikatio-
ner lings med produktframtagningsprocessen, for konstruktion,
produktutveckling, beredning, tillverkning etc, och gentemot kund.
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En mycket central komponent for att uppné kraven pé prestanda och
konkurrenskraft kommer att besta i att skapa ett vilbalanserat I'T-st6d
for foretagets samtliga processer som ger mojlighet att kommunicera
data mellan den mingd system och anvindare som processen involve-
rar. Idag dr den information som skapats om en produkt genom dess
livscykel lagrad pi en mingd olika stillen inom och utanfor foretaget,
och i en mingd olika format och applikationer, som dessutom varierar
over tiden.

Problematiken med kommunikation mellan olika CAD/CAM-,
PDM-(Product Data Management) och CAE-system (Computer Aided
Engineering) dr enligt manga starkt underskattad i de flesta foretag,
och kan vara en bidragande orsak till den lingsamma affirsutveckling-
en, trots omfattande I'T-investeringar.

VSOP — for hela kedjan

Informationshanteringen maste bittre avspegla processen, vilket stil-
ler krav pd integration av system och information &ver traditionella
funktionsgrinser. Det ror ocksi kommunikationen mellan foretag, som
kommer att intensifieras och dndra karaktir i takt med att nitverks-
tinkandet utvecklas och med en férindrad samverkan och kommuni-
kation mellan kund och leverantor.

En del i ett sddant utvecklingsarbete ir att skapa tekniska plattfor-
mar som delar inom ett foretag, eller ett nitverk av foretag kan samverka
pa kring produktutveckling, konstruktion och produktion. VSOP-verk-
tyg (Visualisering, Simulering, Off-lineprogrammering, Produktion)
stodjer hela kedjan for parallell produkt- och processutveckling vad
giller att:

* utvirdera konstruktionslosningar

* utvirdera tillverkningsvinlighet hos konstruktioner
* projektera produktionssystem

* planera och optimera produktionsférlopp

* schemaldgga den dagliga verksamheten

* konstruera produktionsanpassade fixturer

* programmera produktionsceller off-line

* effektivisera marknadsforingen.
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Begreppsstandardisering
Ett annat, och kanske betydligt mer omfattande utvecklingsarbete, ror
utveckling och anvindning av gemensamma begrepp, definitioner och
presentationer vad giller produkt- och processdata mellan olika sys-
tem och for olika sammanhang. Ett av de tidigaste exemplen pi steg i
denna riktning ir samarbetet kring EDI (Electronic Data Interchange),
som introducerades redan pd 60-talet, frimst inom bilindustrin med
Odette. ABB-koncernen utvecklar koncerngemensamma begrepp 1
syfte att underlitta I'T-kommunikation och integration inom koncer-
nen. Och allt fler arbetar fram begreppsstandarder och dokument-
typdefinitioner for att kunna kéllmirka ("tagga”) dokument och data.
Intresset for informationssystem dir man kan dela data mellan oli-
ka anvindare inom olika omraden har aktualiserats kraftigt och inom
EU finns det idag ett 20-tal projekt som gir under benimningen Ad-
vanced Information Technology in Design and Manufacturing (AI'T).
Ett intensifierat arbete sker ocksa inom ISO-standarden 10303 (i dag-
ligt tal STEP), som ir en internationell, systemneutral beskrivning
och kommunikation av produktmodeller, och som nu borjat anvindas
industriellt.

Kundeffektivitet

Peter Drucker formulerade det som att framtidens foretag 4r det som
talar meed sina kunder, inte om dem. Och kundorientering ror dirfor
inte frimst eller enbart forbittrad information #// kunderna. Lars-Olof
Landin, eldsjilen bakom foretaget Efficient Business Communication,
talar om foretagens utformation — information till kunderna, och dess
information — information fran kunderna. I det kundeffektiva foretaget
skapar kunden sjilv en stor del av den information som hor till proces-
sen. Det ir foretagets ansvar att kunden skall vilja och kunna och lim-
na den, och att den medvetet tas tillvara i foridlingen av produkter
och tjinster.

S3 linge kunden betraktas som en anonym konsument ricker kan-
ske traditionell marknadsforing baserat pd kundregister. Ju lingre uppat
"1 trappan” foretaget vill forflytta sig méste informationsmiljon utokas
med kunskaper om kundens situation, 6nskemal och uppfattningar f6r
att slutligen bli en milj6 i vilken kunden sjilv kan bidra med resp ut-
nyttja information och kompetens, utifrin eget intresse och forutsitt-
ningar.
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Kunden som partner/aktér

Kunden som resurs KUNDDIALOG

Kunden som malgrupp KUNDVARD
Anonym kund KUNDREGISTER

Kiilla: ”Det kundeffektiva foretaget”

Kundgemensam konstruktion

P4 den 6versta nivin ser vi kanske idag frimst utvecklingen av kund-
gemensam konstruktion baserad pi CAD (Computer Aided Design)
och 3-D, nitbaserad support, elektronisk handel och sparbarhet, dvs
mojligheten for kunder och partners att se, t ex via Internet, var upp-
draget/produkten befinner sig i processen, for att sjilv kunna planera,
paverka, felsoka etc.

Liksom for CAD internt, vilket vi berorde tidigare under pro-
duktionseffektivitet, stills stora krav pa att informationen kan skickas
mellan, och forstis och integreras i andra system och pé andra platt-
formar. Aven om Internet har bidragit till ett utvecklingssprang nir
det giller att utbyta CAD-information 6ver nitet dterstir mycket att
gora vad avser integration och bearbetning i olika processer och sys-
tem, bide hos leverantor och kund.

Support, sparbarhet

Nitbaserad support och handledningar/manualer har en forutsittning
att spara mycket tid for bdde kund och leverantér men kriver att kun-
skaperna formaliseras och digitaliseras i enlighet med hur kunden upp-
fattar problemet.

Mirkning av gods har kommit relativt langt, dvs maskinell iden-
tifiering av varor och gods utifrin streckkoder. Aterstir att géra denna
information tillginglig redan innan godset blir gods, dvs kunna f6lja
det i produktionsprocessen, och efter att godset har borjat anvindas
ute hos kund, dvs for uppféljning, support och uppdatering.
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Elektronisk handel

Aterstar elektronisk handel dir potentialen bedéms som enorm. OECD
riknar med att handeln pa nitet kommer att omsluta ca 1 000 miljar-
der dollar inom 5-6 ar. Peter Fredholm gor i sin rapport ”Elektronisk
handel — status och trender”, beddmningen, baserat pa enkiter och
intervjuer, att 25-30 procent av den svenska affirskommunikationen
kommer att ske elektroniskt om tv ér.

Elektronisk handel kan leda bide till ligre kostnader, exempelvis
for lager och distribution, marknadsféring och mellanhinder, for att
man inte behéver 6ppna fysiska forsiljningskontor pd nya marknader,
eller genom minskade lagerkostnader di bestillningen i sig startar pro-
duktionsapparaten och skapar produkter ”just-in-time”. Genom att
ligga ut kataloger och prislistor pa nitet blir de bdde mer tillgingliga
(sokbara) och bittre uppdaterade till ett ligre pris 4n tryckta dito. Men
sjalvklart kan ocksé intikterna 6ka genom att kundernas behov och
leverantorens utbud kan synliggoras pé ett betydligt mer effektivt sitt
in genom traditionella kanaler.

Elektronisk handel har hittills i stor utstrickning varit av typen bu-
siness-to-business dir foretag med kontinuerligt och titt samarbete
utbyter information mellan sina respektive system, mer eller mindre
automatiskt, baserat pd 6verenskomna ”blanketter” enligt EDI-stan-
dard. EDI (Electronic Data Interchange) ir ett system som i sin enk-
laste form dr en automatiserad l6sning for elektronisk Gverforing av
bestillningar och kvitton pa dessa bestillningar. EDI ir inte nigot in-
teraktivt system och bygger pa stora och relativt dyra nitverk i privat
regi dir arbetssitt och format ir standardiserade. Detta gor att EDI
nistan uteslutande har anvints av storforetag.

Metoden har linge varit en stotesten for de mindre foretagen da
systemen har varit alltfor dyrbara. Detta har emellertid utvecklats i
mycket positiv riktning di EDI nu borjat levereras tillsammans med
standardprogramvaror.

Dessutom tenderar EDI och webb-handel att alltmer konvergera,
vilket ytterligare underlittar f6r de mindre foretagen, och dessutom
oppnar for helt nya marknader for dessa, vilket kan ”16sa” dem fran
den tighta relationen som underleverantorer till de stora foretagen.
Hemsidor och produktkataloger (foretagsspecifika och nitverksgemen-
samma) har formligen exploderat det sista aret vad giller de riktigt
smd foretagen. Nu dterstdr att se i vad mén det kan leda till kundef-
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fektiva foretag dir kunden kan delta som partner och aktor i utveck-
ling och formedling av produkter och tjinster.

Det torde inte kriva lika mycket i teknisk kompetens som i en for-
mdga att forestilla sig kunddialog och -samarbete pa nitet. Och att
forstd vad det kriver i form av organisation och "nirvaro”. Elektronisk
handel kan inte, som s ofta varit fallet med traditionella hemsidor
skotas med vinster hand, som en sekundirkanal, utan torde kriva en
strategi som involverar hela foretagets syn pd och arbetssitt vad avser
bade produktion och kundkontakt. Dirtill kommer behovet av effek-
tiva l6sningar for betalningar och logistik och stabila och internatio-
nella regler for legal och fiskal sikerhet. Samt, inte minst, kundens
tillit och fortroende.

Attraktivitet

Larande organisation

Fran att ha varit en teknologisk 6 for specialister utvecklas datorstodet
alltmer till att utgora en link i en storre datavirld i syfte att stodja
kombinationen av sjilvstindiga enskilda medarbetare och produktion-
slag och den praktiska samordningen av delarna i produktionsflodet.

I'T-st6det har en central roll for att géra den lirande organisatio-
nen till nigot mer 4n lipparnas bekinnelse. Med ett produktdatasys-
tem som speglar och stodjer hela produktframtagningsprocessen, dess
order, kravspecifikationer, tillh6rande regelverk, dokumenterade prio-
riteringar, dtgirder och resultat 6kar sparbarhet och feed-back och den
tidigare dolda kunskapen kan bli synlig och tydlig.

Utvecklingen av I'T-st6d inriktas alltmer pd modeller och grins-
snitt som stodjer forstdelsen av den komplexa verkligheten, och pi
metoder och hjilpmedel som medarbetare ute i féretagen kan utnyttja
for att sjilva skaffa sig kunskap. Tyngdpunkten forflyttas fran teknik
och berikningsmetoder till teknik och komplex probleml6sning.

Bo Anulf, tidigare vid ABB, uttryckte det si hir: — "I enlighet med
tankarna i processorienteringen skall systemet kunna svara pé frigan
Vem ir kund till det hir jobbet? Svaret med hittillsvarande system har
ofta varit ”Vet inte — men det var ett brittom-jobb”. Man bor ha stod
for att veta var jobbet kommer ifrdn, hur kundens krav ser ut, pa vilket
sitt det dr brattom och vem som avgor det.”

Med verktyg som 3-D och VR (virtual reality) 6kar ocksa mojlighe-
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terna att ta fram manualer och utbildningsprogram som passar bittre
in i en dynamisk och teknikintensiv verksamhet, med litet utrymme
for och relevans i att "nota skolbianken” med snabbt féraldrade teore-
tiska handledningar.

Billigare och mer anvindarvinliga verktyg gor tekniken tillginglig
dven for smaé foretag dir den kan anviindas for att stirka foretagets roll
i underleverantorsstrukturen, vidga marknaden och gora det mojligt
for de mindre foretagen att mer sjilvstindigt bli virldsledande bdde pa
produkten och kunddialogen. Och dirmed bli attraktiv f6r kvalifice-
rad arbetskraft.

Ti4by Plitteknik, som anvinder Mapas produktionssystem, beskri-
ver hur man anvinder I'T for att 6ka foretagets och medarbetarnas
attraktivitet:

”Alla goda idéer och uppslag samlas pa ett centralt stille. Liksom
dven nir nigon medarbetare uppticker ndgot som inte fungerar till-
fredsstillande. D4 ska det in i datorn.(...) Informationen i systemet 4r
ocksd aktiv och pockar pi operatérens uppmirksamhet. (...) Kolleger
emellan kan man nu hjilpa varandra att undvika de kostsamma fallgro-
parna och misstagen i produktionsprocessen genom den universellt
tillgingliga informationen. (...) Med 6verflyttning av all information
till en databas blir de individuella insikterna och kunskaperna allmint
tillgéingliga. D3 hinger det inte pé att han med den svarta lilla anteck-
ningsboken ir nirvarande nir samma jobb kommer pé tapeten igen.”
(Killa Verkstadstidningen nr 3/1999)

IT-anvandning i praktiken

| Sverige

Flera oberoende internationella undersokningar och benchmark stu-
dier har granskat I'T-penetrationen i samhille och niringsliv i en rad
linder. I dessa studier hamnar Sverige genomgiende mycket hogt i
rankingen vad giller de indikatorer for informationsteknologins ge-
nomslag som man har valt, exempelvis datortithet, I T-utgifter/anstilld,
andel mobiltelefoner/inv. etc.

Av smiforetagen har 59 procent dator och 100 000 planerar dator-
kop inom det ndrmaste dret (av dem har 30 000 inte ndgon dator alls i
dagsliget). Mer édn hilften av de mindre foretagen (< 20 anstillda) har
mojlighet att kommunicera externt via datorn. Cirka 40-50 procent av
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dem anvinder Internet och ca 70 procent har e-post. Av de smi fore-
tagen har ca 30 procent ett lokalt nit. (Killa Ohrlings, Coopers &
Lybrands)

OECD-statistik visar dock att Sverige under de senaste 20 dren har
tappat mer én tio placeringar i BNP-ranking (fran 3:e till 17:e plats).
Vi kan inte siga ndgot om hur utvecklingen skulle gestaltat sig om
man i Sverige inte hade gjort dessa satsningar, men kan dndi konstate-
ra att Sverige, trots en internationellt sett h6g anvindning och genom-
slag for I'T i samhille och niringsliv, har tappat i utveckling.

Skilen till detta kan bl a spegla svirigheterna att fd genomslag pa
djupet i foretag och organisationer for en I'T-anvindning som utveck-
lar bide affirer och verksamhet. De kan ocks3 st att finna i att Sverige
internationellt sett var tidigt ute med anvindning av I'T| vilket gor att
man i ménga stora organisationer, privata och offentliga, har en infra-
struktur och ett systemarv som laser arbetssitt och kompetenser vid
gamla forhédllanden och forutsittningar, som inte ér i linje med dagens
forutsittningar for ett effektivt och utvecklande arbete. Vi vet ocksi
att FoU och kompetensutveckling kring I'T for verksamhetsutveck-
ling i forsta hand har fokuserat produktionseffektiviteten medan I'T
tor kundeftektivitet, idag 1999, fortfarande lyser med sin franvaro. Hur
ser dd industrin sjilv pd mojligheterna och vad anvinds I'T dll?

| verkstadsindustrin

Inom ramen for NUTEKs verkstadstekniska I'T-program tog IVF (In-
stitutet for Verkstadsteknisk forskning), i en forstudie till projektet
Verkstadsindustrins I'T-strategier (VITS) kontakt med 30-talet verk-
stadsforetag och I'T-foretag med erfarenheter frin verkstadsindustrin.
Kontaktpersonerna fick ange vilka slags framgangsfaktorer och tecken
pé foretagens framgang som kunde relateras till I'T st6d. Hirvid fram-
kom:

¢ indrad eller kompletterad affirsidé, exempelvis nya kundtyper/pro-
dukter

e forkortad ledtid
e forbittrad lonsamhet

* mervirde for kund och foretagets personal

Inom ramen f6r samma NUTEK-program tog Chalmers Centrum
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tor I'T 1 Verkstadsindustrin 1998 fram studien "I'T i verkstadsindust-
rin: Trender och drivkrafter”. De drivkrafter till férindringar i I'T-
anvindandet som foretagen tycker dr viktigast dr organisationsforind-
ringar, okad mognadsgrad hos teknik, beslutsfattare och anvindare, den
kraftiga datorutvecklingen och en okad konkurrens. De viktigaste trender-
na som dessa drivkrafter forvintas ge upphov till anser man huvudsak-
ligen kommer att gilla:

* integration av befintlig teknik snarare dn enskilda applikationer

* gkad utveckling av informationshanterare

¢ virtuell verklighet och simulering inom produktion och utveckling
* MPS-system, anpassade till foretagens behov och organisation

* nithandel och dess forindring av forsiljningsprocesserna

Under hosten 1997 genomférde NUTEK tillsammans med SCB en
undersokning av I'T-anvindning i branscherna elektronikindustri,
livsmedelsindustri, maskinindustri, transporttjianster och datakonsul-
ter. En enkit skickades till sammanlagt 1.200 foretag med fler 4n 20
anstillda. 71 procent av foretagen svarade. Hir nedan presenteras re-
sultaten for de branscher som hor till verkstadsindustrin, nimligen
maskinindustrin och elektronikindustrin.

Intressant ir att ligga mirke till att det for de flesta av frigeomra-
dena ir relativt sma skillnader mellan maskin- och elektronikindustrin.
En I'T-produkt som affirsidé behover siledes inte innebira en storre
IT-anvindning i verksamheten. Genomgdende kan ocksd noteras i
enkitsammanstillningen ir relativt smé skillnader mellan stora och
smi foretag péd de flesta frigeomridena. Forklaringar kan vara att de
stora industrierna "tvingar fram” en I'T-anviindning hos de mindre f6r
att de skall f vara kvar som underleverantorer och partners, samt att
det nu borjar finnas I'T-st6d i prisklasser och anvindarvinlighet som
passar dven sma foretag.

En mycket stor andel av foretagen har en bred I'T-anvindning.
Enkiten innehéller ingen friga om I'T-st6d 1 tillverkningen, men vi
kan anta att siffran dr relativt hog dven dir. Detta stods bl a av en un-
dersokning, som NUTEK genomforde viren 1996, bland tillverkan-
de foretag i tre linder. Den visade att i genomsnitt 6ver 50 procent av
verkstadsforetagen (maskin, metall) anvinde I'T for tillverkning och
logistik och 40-50 procent for konstruktion. Sma foretag, 20-49 an-
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stillda, ligger under genomsnittet och storre foretag, 50-200 anstill-
da, ligger Gver genomsnittet.

I'T-st6det dr dock fortfarande av intern karaktir och i mycket liten
utstrackning nigot som delas med andra. Vi kan anta att i de fall det
torekommer dr det i det tita samarbete som forekommer mellan
underleverantorer och storre foretag.

Majoriteten av foretagen har redan eller planerar en hemsida pa
Internet. Man ser ocksd att I'T ger mojligheter till ett intimare samar-
bete med partners medan distansarbete och ”satellitarbete” (utlokali-
sering) har en svagare framtoning liksom mojligheterna att etablera/
uppritthalla relationer till kunder. Hir ligger ocksd maskinindustrin
lagt jamfort med elektronikindustrin. Detta speglar naturligtvis sivil
niringslivsstrukturen och arbetsplatskulturen.

Majoriteten av foretagen avser att i forsta hand 6ka foretagets I'T-
kompetens genom utbildning av personalen. Inkép av konsulttjins-
ter och nyanstillningar kommer betydligt lingre ner pa listan. Detta
speglar en personalpolitik som ér klart annorlunda 4n tidigare under
90-talet dir undersokningar har visat att en férsvinnande liten del av
foretagen hade planer pd kompetensutveckling. Trendbrottet har en
tydlig koppling till I'Ts allt mer strategiska betydelse for produktio-
nen.

De ligre siffrorna for konsulttjanster och nyanstillningar kan si-
kert delvis forklaras med, vilket framgér av bide denna och andra un-
dersokningar, att foretagen tycker att det dr svart att fd konsulter som
forstar verksamheten, och att det dr dyrbart att kopa konsulter om
man inte har en mycket hog bestillarkompetens.

Det ir ocksd omvittnat svart att fa tag i ritt folk att anstilla. Flera
undersokningar visar att verkstadsféretagen anser att det inte finns
arbetskraft med ritt kompetens (och da handlar det inte bara om ut-
bildningsnivd utan om bdde relevant utbildning och erfarenhet) och
att det kan vara svart att attrahera arbetskraft till verkstadsindustrin.

30-35 procent av foretagen uppger att hoga kostnader for att anlita
konsulter, utbilda personalen och att investera i hird- och mjukvara ir
de frimsta hindren for I'T-utvecklingen i foretaget. Lika manga anser
att det inte finns nagra hinder alls.

En stor andel av foretagen anser att I'T ér helt avgorande, mycket
viktigt eller viktigt for utveckling av arbetsorganisationen. Aven detta
kan mojligen spegla en ny trend av positiv betydelse. Det hivdas ju att
industrin tidigare inte lagt tillricklig vikt vid att inférande av I'T ocksi
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kriver en forindring av arbetsorganisationen for att investeringarna
skall {3 avsedd verkan.

Intressant dr att 75-85 procent av foretagen anser att man, vad gil-
ler I'T; 4r jimbordig, mer utvecklad eller mycket mer utvecklad 4n sina
konkurrenter. Aterstir att se vilken effekt detta kan f& konkurrenskraf-
ten.

Nir det giller elektronisk handel har 6ver hilften av féretagen inom
maskinindustrin och 35 procent av dem inom elektronikindustrin inga
planer. I den man man har motiv for att infora det 4r det mer for att
underleverantorerna har det, eller kunderna kriaver det, 4an att man
sjalv aktivt vill nd nya kunder och marknader.

Detta verkar 6verensstimma med den ”vinta-och-se”-attityd till
elektronisk handel som priglar hela den europeiska industrin, till skill-
nad frin den amerikanska dir elektronisk handel har fitt en betydligt
snabbare utveckling. Enligt en undersékning som Andersen Consul-
ting gjorde tillsammans med Opinion Leader Research 1998 uppger
endast 39 procent av de europeiska foretagsledarna att ”elektronisk
handel utgor ett centralt inslag i deras nuvarande verksamhet”. I USA
ligger siffran pa 77 procent. Sverige var dock det enda landet dér nir-
mare hilften (46%) uppgav att man tinkte anvinda Internet for att
optimera centrala delar av foretagets verksamhet.

Visteuropas omvandling till en enhetlig marknad och inférandet
av den gemensamma valutan Euro, konvergens mellan webb-handel
och EDI, och Europas tunga stillning pd smart-cardmarknaden er-
bjuder ytterligare expansionsmojligheter for elektronisk handel och
for foretag att utnyttja den gemensamma marknaden.

Offentligt och stiftelsefinansierad FoU

Som vi tidigare har nimnt ir verkstadsindustrin en av de mest FoU-
intensiva branscherna i Sverige (frimst inom maskin och elektronik)
och stod 1995 f6r 3/4 (25 miljarder) av den svenska tillverkningsin-
dustrins FoU-utgifter. Resurserna ir dock koncentrerade till nigra fa
internationella koncerner. Dirfor kan det ocksa vara av virde att na-
got granska inriktningen pi den forskning som forskningsstiftelser och
offentliga forskningsrdd finansierar med inriktning mot verkstadsin-
dustrin.

I'samarbete med NUTEK och Ridet for arbetslivsforskning genom-
forde Kommunikationsforskningsberedningen 1998 en totalinventering
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av stiftelse- och forskningsrddsfinansierad FoU dren 1995-97. Den visar
att forskning med direkt biaring pa verkstadsindustrins utveckling under
perioden omslot ca 275 Mkr (av totalt 3,2 miljarder kr).

Intressant dr att merparten av medlen/projekten forbittring av
befintliga, interna produktions-/tillverkningsprocesser medan ett myck-
et litet fital ror utveckling av kommersiella produkter/tjinster, nya
verktyg (exempelvis 3-D, mjukvara etc), nya grinsoverskridande ar-
betssitt, lirande/pedagogiska system, kundstod, elektronisk handel etc.
I omridet Produktdata syns emellertid genomslaget av trenderna kring
utveckling av gemensamma standarder (STEP) for utbyte av data mel-
lan system och funktioner.

Inriktningen pa smd och medelstora féretag (SME) utgor mindre
dn 3 procent av den totala FoU-investeringen inom omrédet verk-
stadsindustri. Endast 2 projekt (0,8 Mkr) avser utvecklingen av Inter-
net-anvindning, trots att det verkar vara detta dtminstone de mindre
foretagen kommer att fokusera f6r kundstod och elektronisk handel.

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att en mycket liten del av den
offentligt och stiftelsefinansierade FoU som pdgick under perioden
1995-97 var inriktad mot verkstadsindustrin (dven om mycket av den
grundliggande FoU kring I'T-verktyg naturligtvis dven kan nyttiggo-
ras i denna bransch) och di i liten utstrickning SME-foretag. Och att
satsningarna till allra storsta delen ror utveckling av produkter och
produktionsprocesser, dvs produktionseffektivitet, inte elektronisk
handel, samarbete med kund etc, dvs kundeffektivitet, eller lirande
och grinsoverskridande samarbete for en 6kad attraktivitet i arbets-
miljon.
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4 HYAB Magneter

— Med en tydlig struktur far man tid att satsa nytt och inte
bara slacka brander. IT-stédet och kvalitetsstyrningen gor
det majligt for oss att aktivt ta nya kunder och expandera
pa nya marknader. Samtidigt som "ordning och reda”-sys-
temen aven skapar 6kat utrymme for egen initierad pro-
duktutveckling.

Det séager Jan Jaderberg, civilingenjor och kvalitetsansva-
rig vid HYAB Magneter, ett litet foretag i Bromma med in-
riktning pa tillverkning av kundanpassade komponenter
byggda kring anvéandning av magneter. | verksamheten in-
gar aven en grossist- och detaljistverksamhet med impor-
terade magneter.

Utvecklingen av HYABs verksamhet tog fart for 5-6 ar se-
dan dd man borjade bedriva ett systematiskt kvalitetsar-
bete for att skapa ordning och reda i verksamheten och
sedan 3 ar — ar man ISO-certifierade. Nasta steq i utveck-
lingen togs under 1998 da man inforde ett svenskt PDM-
system som integrerar samtliga delar av foretagets verk-
samhet fran kundforfragan via eventuell konstruktion och
produktion till leverans.

Satsningen pa "ordning och reda” har skapat en grund for
expansion och sedan 1993 har saval omsattning som an-
talet anstallda i stort sett tredubblats och en satsning pa
export till Tyskland, Danmark och Finland har inletts.

Hyab nas via sin hemsida www.hyab.se

FOretagets verksamhet

Bakgrund och dgande

HYAB Magneter startades 1965 och ir ett familjeféretag dér grunda-
ren och dgaren Ake Akesson fortfarande dr aktiv i verksamheten.
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Inriktning och position

HYAB arbetar inom tvi omriden, dels som grossist och detaljist av
importerade magneter och dels som tillverkare och leverantor av kom-
ponenter till olika foretag som byggs runt magneter.

HYAB arbetar med en bred produktgrupp som omfattar bl a mag-
neter till gruvindustrin, larmsystem, ligesgivare, hillmagneter samt
magnetiseringsutrusning. ‘Tyngdpunkten ligger dock pa vidareforid-
ling och kundanpassning snarare dn volymproduktion och man erbju-
der kunden hela system eller storre komponenter dir magneten utgor
en del. Grunden for detta ir ett vil fungerande samarbete med savil
kunder som leverantorer. HYABs underleverantorer nir det giller plat-
detaljer aterfinns frimst i Stockholmsomridet samt i Gnosjo. Till dter-
kommande kunder hor foretag som Volvo, SAAB, Pharmacia, ABB
Gambro, IBM, Siemens och Ericsson.

Pa leverantorssidan har HYAB samarbete med magnetproducenter
frin hela virlden varav flera ir ISO-godkinda och man ér bl a general-
agent for 'Iridelta och San Huan. I sin handelsverksamhet kan HYAB
dirfor erbjuda licensierade hogenergimagneter av hog kvalitet, till
konkurrenskraftiga priser, inte minst fér de kunder som képer mindre
kvantiteter och dirfor inte kan bira en egen import.

Enligt foretagets bedomning dr man idag marknadsledande pa mag-
neter i Skandinavien dven om det finns flera konkurrenter med likar-
tad inriktning. Man menar ocksa att man idag dr konkurrenskraftig i
bade pris och kvalitet pd internationell basis, vilket gor att man fak-
tiskt kan konkurrera med ligprislinderna i bortre Asien.

Tillvaxt och potential

HYAB har haft en kraftig tillvixt sedan 1993. Omsittningen har 6kat
fran cirka 5 Mkr 1993 till 17 Mkr 1998 och grossistverksamheten sva-
rade under 1998 for cirka 20 procent av omsittningen. Under samma
period har antalet anstillda i foretaget 6kat fran cirka 5 till 15-16 per-
soner.

HYAB har tidigare helt varit inriktad pd hemmamarknaden och
direktexporten har varit mycket begrinsad, 4ven om andrahandsex-
porten varit betydande di man fungerat som underleverantor av kom-
ponenter till stora koncerner med global inriktning. Dock har under
expansionsfasen sedan 1993 skapats forutsittningar och utrymme f6r
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marknadskontakter dven pa utlindska marknader med kunder i exem-
pelvis Tyskland, Danmark och Finland. Idag uppgar den direkta ex-
portandelen till cirka 10 procent.

Enligt Jan Jiderbergs bedomning ir 6kningen av omsittningen till
viss del en effekt av den allménna konjunkturuppgingen men att det i
okningen av omsittningen dven ryms en reell expansion dir man tagit
nya kunder och marknader. Man bedémer ocksd att man idag har en
stabil kundbas motsvarande 10-12 Mkr och att omsittningen dirut-
over kan vara utsatt for fluktuationer beroende pai svingningar i mark-
naden och forindringar hos kunderna.

Produktionseffektivitet

Det ir med pataglig stolthet som Jan Jiderberg och Lars Akesson, IT-
tekniker vid HYAB, beskriver den plattform for foretaget som har
byggts upp under de senaste dren, och som gjort det mojligt for fore-
taget att mer 4n tredubbla omsittningen sedan 1993.

Foretag HYAB Magneter

Start 1963

Agande Familjeforetag, 4gs/drivs av grundaren

Omesattning 1998 cirka 17 Mkr

Anstéllda 16

Tillvaxt Omesattning och antal anstéllda har tre-
dubblats sedan 1993

Exportandel Begransad direktexport, andrahands-

export da HYABs produkter ingar som
komponenter i manga exportprodukter

Produkt/tjanst  Tillverkning av kundanpassade magnet-
baserade komponenter och system. Han-
delsverksamhet av alla slags magneter.

Kunder/Marknad Marknadsledande i Skandinavien. Under-
leverantorer till ett flertal storre industri-
koncerner
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Kvalitetsstyrning och certifiering gav bas for expansion

Satsningen pa kvalitetsstyrning med certifiering enligt ISO 9002 se-
dan 1996 ir en viktig forutsittning f6r den utveckling och expansion
som priglar HYAB idag. Certifiering enligt ISO 9001 skall enligt pla-
nen vara klar i juni 1999 och for att héja nivan pé foretagets miljoarbe-
te ska foretaget certifieras enligt ISO 14000 under hosten 1999.

Inledningsvis sig HYAB ISO-certifieringen mer som affirsreklam,
som nigot att visa upp for kunderna. Lars Akesson menar dock att
man successivt har insett att man tjdnar stora pengar pa certifieringen,
men att det inte frimst dr en foljd av en mer framgingsrik marknads-
foring. Vinsterna handlar frimst om att man genom certifieringen har
fitt en bittre och mer sammanhingande process i verksamheten med
sikrare rutiner.

Certifieringen gick snabbt for HYAB, det tog inte mer 4n 1 dr av
kvalitetsarbete att nd certifieringen. Man arbetade mycket konkret i
certifieringsarbetet, dir man utifrin en analys av processen och struk-
turen identifierade regler som kunde fungera praktiskt. Trots detta
menar Jan Jiderberg att man har fitt lira om under resans ging. Man
var inledningsvis alltfér bunden vid strukturen i kvalitetssystemet och
man boérjade bygga system for de olika delarna i processen; arbetsor-
der, ritningar, kundorder etc. Det blev tungrott med olika delar och
system som inte var helt integrerade och inte fullt ut hingde samman.

Gemensam informationsplattform styr produktionen

HYAB har, for att vara ett litet foretag, en tradition av I'T-anvindning
sedan borjan av 80-talet di man arbetade med egenutvecklade order-
och faktureringsrutiner. Efterhand fick man en omfattande flora av sys-
tem, programvaror och verktyg som inte hingde samman sinsemellan
och dir samma information hanterades och uppdaterades i olika system.

Nir HYAB ville bygga en integrerad informationsplattform tittade
man forst pd de ekonomisystem som fanns pa marknaden. Man fann
dock snabbt att dessa inte passade foretagets behov. De gav intryck av
att vara byggda for betydligt storre organisationer och man menar att
man inte motte ndgon forstielse for det lilla foretagets forutsittningar.

Jan Jiderberg menar ocksi att ekonomisystemen brister di de inte
utgar frin produktionsstyrningen utan frin ekonomistyrning och re-
dovisning.
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PartnerTech — ett samarbete som sparar tid och
pengar

Ett av de foretag som HYAB har inlett samarbete med ar
PartnerTech AB. PartnerTech ar inriktade pa contract ma-
nufacturing och erbjuder helhetslésningar for kedjan fran
utveckling och konstruktion till tillverkning och service. Man
arbetar ocksd med enskilda faser och delar i produktut-
vecklings- och tillverkningsprocessen.

Samarbetet med PartnerTech ger HYAB mgjlighet att for-
korta saval ledtider som kostnader i produktutvecklingen.
Detta genom att PartnerTech snabbt kan ta fram prototy-
per pa HYABs elektroniskt férmedlade 3D-modeller fran
CAD-systemet utan att man behover ta fram ritningarmed
de matningar och verifieringar detta kraver. For HYAB ger
detta mojlighet att mer aktivt delta i kundens produktut-
veckling samt driva egeninitierad produktutveckling i 6kad
omfattning.

—HYAB vande sig till oss just for att vi kunde erbjuda en IT-
baserad I6sning som gor det mgjligt att erséatta eller hoppa
Over tids- och resurskravande faser i en traditionell produkt-
utvecklingsprocess. Det sager Peter Jonsson vid Partner-
Tech som poangterar att detta i dagslaget inte ar ett uttalat
krav fran alla kundforetag. PartnerTech sjalva stéller dock
sadana krav pa sina underleverantdrer. Sarskilt nar det géal-
ler komplicerade produkter och komponenter dar ritnings-
arbetet ar tydligt tids- och resurskravande.

PartnerTech har sitt ursprung i Facit-koncernen och har idag
en omsattning om 580 Mkr. Foretaget finns i Atvidaberg
och har cirka 600 anstéllda, varav 50 utvecklingsingenjo-
rer. FOretagen erbjuder tjanster kring contract manufactu-
ring framst inom omradena information och kommunikation
samt medicinsk utrustning.
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HYAB inférde under 1998 ett PDM-system, Mapas ISO 9000 Insi-
de, for att skapa en integrerad plattform for produktionsprocessens
och verksamhetens olika delar och funktioner. En viktig forutsittning
for det arbetet var det ISO-system som utvecklats vid HYAB. ISO-
certifieringen hade skapat ordning och reda och tydliga rutiner hade
skapats for arbetet. Det kunde anvindas som grund fér PDM-syste-
met och didrmed underlittades arbetet med den gemensamma datori-
serade plattformen.

Utgangspunkten for Mapas PDM-system ir att optimera produk-
tionsstyrningen. Inte att styra materialflodet till och fran lagret som ir
kidrnan i ménga traditionella system, eller att koppla produktionssys-
temen till ekonomisystemen for fakturering och bokféring som ocksi
ar vanligt. Samtidigt ir optimeringen av produktionsstyrningen, si att
foretagens produktionskapacitet utnyttjas pa bista sitt, ett betydande
problem i minga foretag som arbetar som underleverantérer med en
stor produktbredd och kundanpassade 16sningar.

I PDM-systemet finns all information som ir knuten till verksam-
heten. Den lagras och uppdateras pa ett stille, vilket gor att man stéin-
digt arbetar med aktuell information. Informationen ir kopplad till
foretagets artiklar, vare sig det ér i form av ritningar, korrenspondens,
order, fakturor och informationen spinner 6ver alla faser i féretagets
verksamhet frin det att man fir in en forfrigan till det att man gor
slutkontroll, varan levereras och fakturan gir ivig. Systemet innebir
att ritningar, arbetsinstruktioner, mitprotokoll etc bara lagras pd ett
stille, dvs pd en server, och att alla medarbetare nér all information
hir.

Systemet ger stod for en effektiv produktionsstyrning genom att
systemet vid en forfrigan eller order beriknar produktionsresurser,
inkop, ledtider, och ger slutdatum for leverans. Systemet planerar man-
timmar utifrin varje operation som bestillningen kriver. Detta base-
rat pa utfall av tidigare order, eller vid nya order och produkter, pi den
uppskattning som gors. Systemet visar nir processen kan starta och
vilken leveranstid som giller och vad det kostar. Och genererar dir-
med en offert till kunden. Materialkostnader, arbetskostnader, ledti-
der ges av systemet. Nir offerten dr gjord sé ir jobbet inlagt i produk-
tionsplaneringen och planeringen dirmed nistan klar.
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Mapas — PDM-system skapar forutsattning
for expansion

Trots att HYAB ér ett relativt litet féretag har man investerat i
ett heltackande PDM-system for att f& en gemensam och
integrerad plattform for all information som ar kopplad till
forfragningar, order, produktutveckling, tillverkning, leverans
och fakturering. Som leverant6r har man valt ett svenskt pro-
gramvaruftretag, Mapas AB, och deras egenutvecklade pro-
gramvara, Mapas ISO 9000 Inside. Dar en av grundtankar-
na ar att den information om verksamheten och produktio-
nen som lépande genereras skall goras tillganglig for fore-
tag och medarbetare. Detta for att méjliggora en effektivare
produktionsstyrning men ocksa for att ge medarbetarna en
reell mgjlighet att ta ett storre ansvar for sitt arbete.

— Jag &r imponerad av HYABs satt att anvanda sig av vart
system. Det har fungerat enligt plan fran férsta dagen i skarpt
lage. Till stor del beror det pa att man inledningsvis satsade
mycket pa information och utbildning for all personal. Det
sager Rolf Bjallas, VD i Mapas AB som ocksa betonar att
brister i utbildning och information for berdrd personal ofta
ar det stora problemet nar man implementerar nya system.

Rolf Bjallas har drygt 20 ars praktisk erfarenhet fran tillver-
kande foretag och &r val fortrogen med de svarigheter som
ar forknippade med produktionsstyrning och information knu-
tet till produktionsprocessen. Detta och erfarenheterna av
kvalitetsstyrning enligt ISO 9000 var utgangspunkten for
utvecklingen av Mapas system i borjan av 1990-talet. Ma-
pas programvara ar baserad pa standardlosningar och grans-
snitt for att mojliggora integration och informationsutbyte med
andra programvaror och system som olika ekonomisystem,
Word och Officepaket etc.

Mapas AB &gs och drivs av foretagsbildaren, Rolf Bjallas
och omsitter idag cirka 10 Mkr. Féretaget som finns i Spanga
utanfér Stockholm har idag knappt 10 anstallda och har se-
dan 2 ar en Windows-baserad version av sitt PDM-system
pa marknaden.
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Vid systeminforandet har HYAB lagt ned mycket arbete pa att ensa
och komma 6verens om de begrepp som utgor kirnan f6r informations-
systemet. Rolf Bjillds, Mapas menar att begreppsdefinitionerna ir en
av de storsta utmaningarna nir man skall bygga en integrerad platt-
form dir information frén tidigare separata funktioner och system skall
inga.

Arbetet har for HYABs del dven rort en definition och prissittning
av arbetsmoment liksom definition av artiklar och delartiklar. Svérig-
heter har varit att hitta en lagom detaljeringsnivd. Operatoren skall
exempelvis inte stindigt beh6va stimpla ndr han gar frin ett arbets-
moment till ett annat. Aven nir det giller de komponenter som ingar
1 HYABs produkter, och som man képer fran andra underleverantorer,
har man arbetat med begrepp och definitioner.

Jimte PDM-systemet anvinds dven sirskilda program for CAD-
arbete i konstruktions- och produktutvecklingsfaserna. Dir stravar man
nu efter att kapa ytterligare led i produktionsprocessen genom samar-
bete med PartnerTech, vilket gor det mojligt att mycket snabbt ta fram
prototyper utifrin underlag som genererats i CAD-programmet.

Kundeffektivitet

HYABs expansion och utveckling har hittills frimst haft ett internt
fokus dir produktionseffektiviteten har sttt i centrum. Men arbetet
med kvalitetssystem och certifiering och inférandet av PDM-systemet
har tydligt ursprung i externa marknadskrav. HYAB framhaller att den
okande konkurrensen och globaliseringen av tillverkning och handel
har stillt allt hogre krav pa effektivisering och forbittring av foreta-
gets verksamhet.

Att skapa utrymme for aktiv kunddialog

Satsningen pé ordning och reda har dock lett till ett mer aktivt arbete
kring kundeffektivitet och -dialog. Kvalitetssystemet och den gemen-
samma informationsplattformen har bédde frigjort resurser och gett
uppslag till ett sddant arbete. Jan Jiderberg menar att HYAB tidigare
frimst var reaktiva och orderstyrda. Man svarade pd kundernas for-
fragningar och tog sillan egna initiativ nér det gillde kunddialog. Nu
har man fatt bittre tid f6r kunden” och man har etablerat dialog med
toretagets 50 storsta kunder, vilket man aldrig har haft tid med tidiga-
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re. Ndgot som man ser som en forutsittning for ett mer integrerat
samarbete dir HYAB kan komma in tidigare i kundens process och ta
en storre del i en gemensam produktutveckling. Och dirmed skapa
grund for ytterligare expansion genom att man blir virdefull som part-
ner for kundforetagen.

HYAB har en hemsida som presenterar foretaget och dess produkt-
katalog och det skulle i princip vara mojligt att arbeta med elektronis-
ka bestillningar frin hemsidan. HYAB menar dock, till skillnad fran
Sonesta som presenteras i kap. 7, att detta dr svart att kombinera med
deras inriktning pa foridling och kundanpassade komponenter. For
deras handelsverksamhet med importerade magneter skulle dock en
sddan losning vara littare att hantera.

Integration och samverkan med kunden

HYAB ser betydande mojligheter att utveckla kundeffektiviteten med
det PDM-system som man har valt nir det giller inriktningen pa for-
ddling och kundanpassade komponenter. Dels ger PDM-systemet moj-
lighet for kunderna att via HYABs hemsida fi information om status
for den egna ordern. Kunden kan fi besked om var i produktionspro-
cessen ordern befinner sig och om det finns nigra avvikelser.

PDM-systemet ger dven mojlighet till en 6kad kundeffektivitet ge-
nom ett nirmare samarbete kring order- och produktanknuten infor-
mation dir kunderna tidigt kan komma in med sina prognoser for att
underlitta en gemensam planering f6r HYAB och kundforetaget.
Kundeffektiviteten skulle dven kunna 6ka genom samverkan kring
kundernas produktritningar och 3D-modeller. Dir HYAB mer aktivt
skulle kunna medverka i utvecklingen av kundens produkt och ta fram
prototyper pi nya magnetkomponenter som del i kundens produktut-
vecklingsprocess.

Attraktivitet

Bred medverkan av samtlig personal

Satsningen pé att utveckla en gemensam plattform for foretaget vad
giller rutiner och gemensam informationshantering har gett HYAB
helt nya mojligheter nir det giller att utveckla organisation och ar-
betssitt. Samtidigt pekar Jan Jiderberg pé att det i detta kan finnas
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konflikter och motstind som effektivt kan forsvéra att dessa mojlighe-
ter realiseras. Dirfor har HYAB byggt utveckling och implementering
av kvalitetssystem och I'T-plattform pi en bred medverkan av samtlig
personal.

Jan Jiderberg pekar pa flera mojligheter som PDM-systemet har
fort med sig. Genom att alla far tillgdng till den information som be-
hovs kan personalen bli mer delaktig i produktionen. Personalen kan
genom tillgang till information om hela produktionsprocessen ta an-
svar for en storre del av kedjan 4n tidigare och detta har skapat en
mycket storre flexibilitet och mindre sirbarhet i verksamheten. Med
den nya plattformen har behovet av en férmedlande link mellan kon-
tor och produktion avsevirt minskats, vilket bl a har inneburit att en
verkmaistartjanst har forsvunnit, som nu kan anvinds pa ett bittre sitt.

Man far tid over till mer strategiska uppgifter

PDM-systemet som gemensam plattform har drastiskt minskat beho-
vet av administration. S& har inképsfunktionen tidsmissigt reducerats
med 80 procent, bl a genom en effektivare koll pd lagerstatus kopplat
till produktionsplaneringen. Nir en artikel saknas kan systemet direkt
visa vilka som kan leverera den och bestillningen kan gi direkt 6ver
telefon eller elektroniskt. Faktureringsfunktionen har tidsmissigt mins-
kat frin 2 dagar till mindre 4n 1 timma per vecka. P4 samma sitt har
tiden for kalkyler och offerter forkortats avsevirt genom att man i sys-
temet ateranvinder tidigare kalkyler och offerter som underlag och
mallar.

Dirmed fir de personer som ansvarar for detta tid 6ver till andra
och mer strategiska uppgifter. Sa kan exempelvis inképsansvarig i tid
att mer aktivt leta nya leverantorer och pressa kostnader genom avtal
och upphandling.

Yrkeskunnandet far ett annat innehall

Detta idr inte alltid en litt process, man maste ha med sig medarbetarna
sd att de ser mojligheterna med att fi nya och mer kvalificerade arbets-
uppgifter nir rutin- och administrativa uppgifter forsvinner. Man har
inte tidigare definierat vad detta kriver av de anstillda. Yrkeskunnandet
ar fortfarande det primira men det fir ett annat innehdll nu nir man
byggt en gemensam plattform som integrerar foretagets olika delar.
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I'T-plattformen har skapat en storre sjilvstindighet som gor att man
nu utvecklar mera sjilva, istillet for som tidigare d4 man mest kopie-
rade. Detta vinder beroendet satillvida att kunderna blir mer beroen-
de av HYAB in tvirtom. Detta gor i sin tur att man blir mer sjilvsiker
och vdgar soka nya kunder.

— Genom automation har vi lirt oss att gora saker ritt. Nu skall vi
dven utveckla ritt sak. D3 maste vi jobba mer med utvecklingssidan,
vilket forindrar kraven pé de anstillda. Det siger Jan Jiderberg, och
menar att i den fortsatta utvecklingen av foretagets affirsidé och verk-
samhet maste man ocksé fundera pé vilken profil man vill ha pd med-
arbetarna. Och vad detta kriver av foretaget vad giller arbetssitt och
organisation.

Vad kan vi lara av HYAB?

Vilken betydelse har HYABs erfarenheter for perspektiven i
Telematik 2001 och for de fragor som fokuseras i studien?
HYAB visar att:

* IT innebar majligheter till utveckling och expansion aven i
sma foretag

 Ordning och reda genom rutiner och system blir ett verk-
ningsfullt satt att skapa forutsattningar for expansion och
tillvéaxt

* Enintegrerad informationsplattform kan bli ett verktyg for
att utveckla arbetsorganisation och medarbetarnas roller
och kompetens

* En integrerad informationsplattform forutsatter en infra-
struktur i form av definitioner och begrepp

« Fokus pa produktionseffektivitet kan frigora resurser och
kompetens for att utveckla kunddialog och -effektivitet
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5 Konstruktions-Bakelit

— 1984 sa nagra av vara storre kunder att vi var tvungna att
arbeta med CAD/CAM, annars skulle vi vara ute som un-
derleverantorer. Detta gjorde att vi kraftsamlade vara re-
surser och redan 1986 kunde vi kéra skarpt med CAD/
CAM. Men flertalet av vara kunder var inte dar férrdn 1993!

Det sager Anders Edsfeldt, utvecklingschef vid Konstruk-
tions-Bakelit AB i skanska Orkelljunga, som ocksa framhal-
ler att detta tidsméassiga forsprang gett foretaget konkur-
rensfordelar. C/C-kunnandet i foretaget har gjort det moj-
ligt att ta 6ver och lésa en del av kundernas fragor och
problem redan pa konceptstadiet och man har kunnat byg-
ga upp nara samverkansrelationer kring konstruktion och
produktutveckling med flera kundféretag.

Verksamheten i KB Plast var tidigt datoriserad men anvand-
ningen av IT-stéd har framst haft ett funktionellt fokus och
rort samverkan och informationsutbyte med kunden nér det
géller produktutveckling och konstruktion. Nu handlar de
narmaste aren om att skapa en intern integrerad produk-
tionsmiljo dar verksamhetens olika delar hanger samman
och samverkar for att skapa produktionseffektivitet i foreta-
get.

Anders Edsfeldt pekar ocksa pa betydelsen av att ha bilin-
dustrin som kunder. Bilindustrin leder ofta utvecklingen inom
industrin och de krav och forandringar som genomférs dar
kan man dra nytta av gentemot andra kunder.

Konstruktions-Bakelit AB nas via: www.konstruktions-
bakelit.com
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FOretagets verksamhet

Bakgrund och dgande

Konstruktions-Bakelit (KB) idr ett familjeféretag som grundades 1947
avnuvarande dgaren, Anders Minsson. Bolaget dr uppdelati tvé affirs-
omréden, KB System och KB Plast som bida finns i Orkelljunga. Till
koncernen hor tvd dotterbolag, Lindahls Mekaniska AB som sysslar
med miljo, sophantering och plitbearbetning samt Konstruktorsgrup-
pen AB, som tar fram automatiseringsverktyg till KB Plast.

Inriktning och position

KB Plast utvecklar och erbjuder komponent- och systemlosningar som
frimst baseras pd avancerad plastbearbetning i nira samverkan med
kund. Kunderna dterfinns inom europeisk fordons- och verkstadsin-
dustri och 60 procent av produktionen giér till bilindustrin. Man gor
bl a klimatanlidggningar till SAAB, motorrums- och interiérdetaljer at
SAAB och Volvo Lastvagnar samt Personvagnar. Man gor kylarkom-
ponenter och -tankar till Valeo och Calsonic och arbetar dven med
bl a Ericsson Mobile och Electrolux.

KB Plast har hog kompetens vad giller tekniskt formgods som skall
anvindas i svira tekniska miljéer. Man dr diremot inte inriktade pa
konsumtionsprodukter med hoga krav pd yta och design. KB System
arbetar med flexibla och milj6vinliga system for distribution av el och
kommunikation for kontor, littare industri, laboratorier och skolor.

KB ir kvalitetscertifierat enligt ISO 9001 och QS 9000.

Tillvaxt och potential

KB koncernen har idag cirka 350 anstillda och en omsittning om cir-
ka 350 Mkr. KB Plast har cirka 300 anstillda och omsittningen ir
cirka 300 Mkr. Exportandelen for KB Plast dr svér att uppskatta. Di-
rektexporten ir liten dd de flesta kunderna finns i Sverige. Didremot ér
andrahandsexporten hg dd man som underleverantorer levererar kom-
ponenter till svensk bilindustri och andra svenska tillverkande foretag
med hog exportandel.

KB System med cirka 30 anstillda har tydligare exportprofil in KB
Plast och man arbetar bl a mot Tyskland, Holland och de nordiska
linderna.
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Foretag Konstruktions-Bakelit AB, ingar i KB-

gruppen

Start 1947

Agande Familjeforetag, ags och drivs av grun-
daren

Omséttning 1998 cirka 350 Mkr i hela gruppen

Anstéllda 350 for hela gruppen

Tillvaxt Stabil utveckling under hela 90-talet

Exportandel Begransad direktexport, Omfattande

andrahandsexport da KBs produkter
ingar som komponenter i manga export-
produkter

Produkt/tjanst Komponent- och systemlésningar ba-
serat pa avancerad plastbearbetning

Kunder/Marknad Underleverantorer till bil- och verkstads-
koncerner

Koncernen har utvecklats kraftigt de senaste 10 dren. KB-El som till-
verkade el-tillbehor sildes av 1994 dd man bedémde att svensktillver-
kade produkter med hog kvalitet och siikerhet inte kunde konkurrera
med ligprisimport av ligre kvalitet, sikerhet och pris. KB-El omsatte
60-65 Mkr vid forsiljningen. Koncernens omsittning har dock inte
minskat, istillet har volymen i koncernens 6vriga delar 6kat.

Produktionseffektivitet

Konstruktions-Bakelit har en pd minga omraden ling och kvalificerad
erfarenhet av I'T som st6d for kirnverksamheten. Det giller inte bara
anvindningen av CAD/CAM som st6d for konstruktion och produkt-
utveckling utan dven anvindningen av EDI f6r order/fakturering gent-
emot kundforetagen samt det terminalstyrda héglager som togs i bruk
1986. Samtidigt konstaterar Anders Edsfeldt att denna utveckling frimst
har haft ett funktionellt och externt kundfokus och i mindre utstrick-
ning haft ett processfokus dir I'T" skall halla samman de olika delar
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som utgor KBs verksamhet. Det har lett till att man idag vid KB har
flera olika "informations6ar” som stodjer enstaka funktioner och delar
i foretagets processer.

Internt driver man inom KB ett omfattande arbete for att skapa den
gemensam teknik- och dataplattform for hela verksamheten som kny-
ter samman de olika delarna av verksamheten. En del i detta har varit
att skapa ett gemensamt nitverk som gor det tekniskt mojligt att dela
information i foretaget som helhet.

En annan del ror ett system som informationsmaissigt héller sam-
man foretagets olika delar och faserna i foretagets processer. Som bas
for detta har man valt Intentias Movex Automotive, ett enterprise
management system som ér sirskilt anpassat till att mota de informa-
tionsbehov som finns i bilindustrins administrativa processer. Movex
ar ett affirstodjande system med utgingspunkt i ett processperspektiv
och materialstyrning.

Det idr dock enligt Anders Edsfeldt inget renodlat PDM-system for
hela verksamheten utan det ser han som nista steg i utvecklingen av
den gemensamma plattformen. Lennart Seger som ir C/C-ansvarig
framhéller att man har en bit kvar pa KB Plast. P4 lite sikt miste man
integrera workflow, projektstyrning, dokumentstyrning och produkt-
data, och dir ingér C/C i ett ssmmanhingande system.

Parallellt med Movex har man f6r produktutvecklingsprocessen ar-
betat med en gemensam informationsplattform dir modeller och rit-
ningar kan férmedlas och anvindas av samtliga berorda i processen vad
giller exempelvis kvalitetsberikningar, mitning och verifiering samt pro-
duktionsteknik. Vid KB Plast arbetar man med QS 9000, ett regelverk
och kvalitetssystem som styr produktframtagningen och som kréver I'T-
stod for att bli effektivt. Aven for att fa till stind en mer systematisk
uppfoljning och styrning samt erfarenhetsiterforing frin produktion ir
I'T-stodet viktigt, men det kriver att andra ansvariga involveras i detta.

En viktig forutsittning for den gemensamma plattformen f6r KB som
helhet och for produktutvecklingsprocessen ir att begrepp och data ir
vil definierade. Som del i arbetet med foretagets projektstyrningssys-
tem bedriver man 4ven ett arbete kring definition av begrepp och data.

KB arbetar med ett mindre antal underleverantorer som levererar
komponenter och delar till KBs produkter. Underleverantérerna finns
over hela virlden och endast i mindre utstrickning i Sverige. I'T har
idag liten betydelse som st6d for att £ ihop processen med underleve-
rantorerna. Man har ett system for elektronisk leveransplanering i drift

52



sedan 1994, och man ser inte att man idag beh6ver mer stod f6r detta.
Detta sammanhinger dels med att flertalet underleverantorer inte har
ndgon hog I'T-mognad. Dels koper KB Plast frimst standardproduk-
ter och enklare komponenter frin underleverantérerna som KB for-
ddlar bl a genom sin montering till firdiga produkter. Och dir ett nir-
mare I'T-baserat samarbete, exempelvis kring produktutveckling inte
ar aktuellt 1 dagsliget.

KB Plast har arbetat skarpt med C/C sedan linge och har utvecklat
en kompetens kring detta som man menar har 6kat foretagets konkur-
renskraft som partner och underleverantor. En viktig del i detta ir att
man kontinuerligt foljer marknaden vad giller utvecklingen av verk-
tyg och programvara for att kunna halla sig a jour gentemot kunderna.
Lennart Seger menar att stodet till konstruktorerna har blivit bittre
men att det fortfarande finns en hel del att gora vad giller att kunna
koppla C/C-prog-ram till andra program for att utnyttja informatio-
nen effektivt.

Kundeffektivitet

Att arbeta med bilindustrin framhéller Anders Edsfeldt som en till-
ging for foretaget och menar att det ir genom krivande kunder som
ett foretag utvecklas. Bilindustrin ligger generellt sett lingt framme
nir det giller nyheter och forindringar och leder utvecklingen inom
ménga omrdden, nigot som foretagets andra kunder kan dra nytta av.
Men bilindustrin stiller ocksé harda krav pa sina leverantorer. Man ir
snabbt ute med krav pé ny teknik och nya l6sningar och dirmed tving-
as KB hela tiden ta till sig ny teknik. KB bedémer dock att man i ménga
avseenden ir vil rustade, exempelvis vad giller resurser och kompe-
tens pd I'T-omradet.

Kunddialogens férutsattningar

Kund/marknadskommunikation sker idag inte med st6d av I'T i ndgon
storre utstrickning. Aven om man har en hemsida for att presentera
foretaget och dess verksamhet. Anders Edsfeldt menar att I'T inte dr
kritiskt f6r KBs marknadskommunikation och kundkontakter dd man
gor specialprodukter och kundanpassade komponenter. Diremot ér
I'T avavgorande betydelse vad giller interaktionen och samverkan kring
produktutveckling och konstruktion med etablerade kunder.
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Marknad pé natet kraver resurser och kompetens

Konstruktions-Bakelit deltog under 1997-1998 i CarComp,
en internetbaserad informationstjanst som drevs av Exportra-
det. Tjansten presenterade ett 20-tal svenska tillverkande
foretag med inriktning pa tillverkning for bilindustrin och var
ett forsok att pa ett samlat satt marknadsfora svensk kompe-
tens och kapacitet pa omradet.

Tanken var att en samlad exponering skulle ge storre ge-
nomslag an om féretagen presenterade sig enskilt och dar-
med riskerade att forsvinna i informationsutbudet pa natet.
Enligt Sara Larsson, Exportradets projektledare, generera-
de exponeringen pa Internet ett flertal direkta forfragningar
och kontakter for de medverkande foretagen.

Tjansten lades ned av Exportradet med utgangen av 1998,
Skaélen till detta var enligt Sara Larsson att projektet inte motte
ett tillrackligt brett intresse bland de svenska fordonskom-
ponentforetagen. For att fa ekonomi i en nattjanst av Car-
Comps typ krévs ett betydligt storre antal deltagande och
betalande foretag &n de 20 som nu deltog. Detta for att kun-
na halla resurser och kompetens for kontinuerlig uppdate-
ring och aktualisering av nattjansten och dess lankar, for mark-
nadsforing via traditionella media som massmedia, massor
och broschyrer samt for inséljning till foretag och moéten och
natverksaktiviteter for att knyta samman de deltagande fore-
tagen. Nagot som &r viktigt for att tjansten skall skapa ett
mervarde for bade deltagande och bestkande foretag.

Sara Larsson menar ocksa att man i stor utstrackning maste
kombinera néttjansten med andra, mer traditionella former
for marknads-/kundkommunikation for att attrahera foretag
att inga i och anvéanda sig av tjansten.

Till KBs forutsittningar till expansion och utveckling hor inte minst
det faktum att man har en relativt stabil kundkrets och sortiment dir
produkterna oftast har en ling livslingd. Det ir givetvis dynamik vad
giller produkterna, men det sker pa 3-4 drs basis. I stor utstrickning
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handlar det dirfor om att etablera och underhalla lingvariga kundre-
lationer, sé 4r det exempelvis med SAAB och Volvo.

De flesta kunderna finns i Sverige, dven om dessa inte alltid 4r svenska
foretag. Det tar tid att sld sig in hos utlindska biltillverkare, det kriver
personliga relationer och ldngvarigt samarbete. Enligt Anders Eds-
feldts uppfattning 4r detta viktigare dn pris och dven leveranstid och

kvalitet.

Former for samverkan med kund

KB Plasts arbete med kundeffektivitet har i stor utstrickning rort samver-
kan och integration med kunden i produktens och produktionens tidiga
faser. KB vill komma med i kundprojekten mycket tidigt och vara en del
av produktutvecklingen. Detta for att bidra med effektiva 16sningar inn-
an kunden kommit alltfor lingt och dirmed ofta bundit upp sig.

Detta har underlittats av att KB Plast tidigt byggde upp kompetens
kring C/C och dirmed kunde erbjuda ett stod som kunden linge sjilv
saknade. Anders Edsfeldt menar att det dr viktig konkurrensfordel att
ha sddan I'T-kompetens och erfarenhet att man kan bearbeta kunder-
nas tidiga idéer och koncept. Idag arbetar en person pa KB Plast hu-
vudsakligen med att omsitta kundens produktidéer till férslag som
uppfyller kundens kvalitetskrav och intentioner.

Vir erfarenhet och kompetens nir det giller kvalificerad anvindning
av C/C gor att vi kan vara raka i dialogen med kunder och leverantorer
och ibland dven uppfostra dem till goda datoranvindare menar Lennart
Seger. Négot som ir viktigt nir man méter kunder och leverantorer
som ir konsultberoende och inte har den egna kompetens som krivs for
att stilla ritt krav och utnyttja system och verktyg optimalt.

Interaktionen i produktutvecklingsprocessen ror inte enbart I'T-ba-
serad kommunikation. Aven telefon- och videokonferenser med kun-
den, dir man tittar pa samma bild pd skirmen for att 6ka interaktivite-
ten och koppla samman processen mellan foretagen, kommer till an-
vindning.

Den nira samverkan med kund via olika tekniska system stiller sto-
ra krav pd KB Plast vad giller teknisk kompetens och standard. Dir
brist pd etablerade standards gor att underleverantéren maste ha till-
ging till och kunna anvinda flera olika system f6r kommunikation och
informationsutbyte. Idag finns ingen etablerad standard for videokon-
terenser, det finns 4-5 olika system och kunderna har olika system.

55



Detta ror ocksd redovisningen till kunden (av info, underlag, doku-
mentation etc) som ofta dr mycket komplex och kriver mycket av {6-
retaget. Ofta dr ett mycket stort antal dokument kopplade till varje
produkt. Dessutom ir kraven ofta kundrelaterade och inte kopplade
till standardiserade system. Detta stiller stora krav pd KB. En forut-
sdttning for att hantera de olika och komplexa kundkraven ir ett flex-
ibelt I'T-st6d. Kundernas system skiljer sig alltid at, det ér alltid olika
forutsittningar och tidpunkter f6r nir dokumenten skall fram.

For extern kommunikation nir det giller order/fakturering arbetar
man sedan 80-talet med EDI. Enligt Edsfeldt dr detta fortfarande inte
riktigt stabilt, dir det frimst brister pa leverantorssidan. Manga har
egna grianssnitt och olika varianter finns trots att det 4r samma stan-
dard i botten. Négot som stiller stora krav pd det enskilda foretaget.

Det nira samarbete (med eller utan I'T) kring konstruktion och pro-
duktutveckling som KB vill etablera for att kunna vara konkurrenskraf-
tiga och en bra partner kriver 6ppen relation och en daglig kontakt for
att bli effektiv. Dir finns det skillnader mellan Sverige och exempelvis
Japan och Tyskland som kan forsvira en snabb och effektiv I'T-baserad
kommunikation. For att kunna samverka och maila prototyper m m krivs
enligt Anders Edsfeldt inte bara samma I'T-standard utan dven likartad
organisations- och arbetskultur. Framover blir detta en mycket viktig
konkurrensfordel att man som underleverantor “kan” kundernas kultur,
marknads/produktionsforutsittningar, miljé och I'T-system.

Attraktivitet

Nu &r vi inte "burk-slavar” langre

—”Det ir viktigt att anvinda I'T intelligent och inte géra onodigt arbe-
te manuellt. Men det ir inte alltid sjilvklart att utveckla andra arbets-
uppgifter nir man har skaffat I'T-st6d for rutiner i foretaget. Det ér
dock avgorande for att man skall fi ut en virdeckning av I'T.” Det
siger Anders Edsfeldt, som ocksd har konstaterat att, nir det giller
den interna anvindningen av I'T| sd dr nyanstillda ofta positiva medan
den befintliga personalen inte alltid ser behovet.

Anders Edsfeldt mirkte att det reella intresset for I'T kom med an-
vindningen av C/C dd man insig att I'T kunde vara ett reellt stod for
sjilva kirnverksamheten och dir dataskirmen pa sikt skulle kunna er-
sitta ritbordet. Den 6kande anvindningen av I'T har visserligen, som
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pé s manga hall, inneburit kulturkrockar i foretaget. Men idag ser
man sig inte lingre som “burk-slavar” dir alla kan kommandon i hu-
vudet, utan mer som duktiga tekniker som kan driva pa och utnyttja
teknikens mojligheter.

Ett problem hos flera (stora) kundféretag dr kunskapsnivin nir det
giller I'T-st6d. Méinga ir konsultberoende och kan inte alltid anvinda
de system de har. En viktig konkurrensférdel hos KB #r att man har
sddan I'T-kompetens och erfarenhet att man kan hantera kundernas
idéer och koncept och omsitta dem till produktutveckling som upp-
fyller kundens kvalitetskrav och intentioner.

Det racker inte att vara duktig pa IT

Den linga anvindningen av C/C inom KB Plast har dock gjort att
man ser konsekvenser och effekter av att arbeta med I'T-baserade verk-
tyg som ir bide oroande och forvinande. Anders Edsfeldt menar att
man har fitt en brist pd duktiga konstruktorer bland dem som arbetar
med C/C.

Minga har hog kompetens nir det giller att anvinda I'T-verktyget
men det genuina produktions- och konstruktionstekniska kunnandet
borjar bli en bristvara. Konstruktorsjobbet kriver god kompetens och
erfarenhet s att man kan gora egna bedémningar, inte bara att man ér
duktig pé att anvinda I'T. Det dr mycket angeliget att fi tillbaka grund-
kompetensen hos operatérerna for att kunna utnyttja I'T optimalt.
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Vad kan vi lara av Konstruktions-Bakelit?

Vilken betydelse har Konstruktions-Bakelits erfarenheter for
perspektiven i Telematik 2001 och for de frdgor som foku-
seras i studien?

Konstruktions-Bakelit visar att:
* Tidig tillampning av ny teknik skapar konkurrensférdelar

» Spetskompetens inom IT gor det mojligt att gora kun-
dens jobb vilket kan vara en forutséattning for en fortsatt
kundrelation

« Underleverantéren maste ha en bred IT- och teknikkom-
petens kring system, program och verktyg for att kunna
svara upp mot skillnader i kundernas tekniska miljoer

» En 6kad process- och flédesorientering av verksamheten
stéller krav pa att foretagets informationsoar integreras i
en gemensam plattform
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6 Neos Robotics

— 1999 skall vi dubbla omsattningen till 120 Mkr och om
fem ar skall vi omsatta en miljard enligt var marknadsplan.
Men vi skall expandera genom att samverka i natverk med
partners varlden dver, utan att antalet anstéllda skall 6ka i
samma omfattning. Det sdger Karl-Erik Neumann, grunda-
re till Neos Robotics och uppfinnare till Tricept — en hybrid
mellan en traditionell industrirobot och en numeriskt styrd
verktygsmaskin. Och som ront stor uppméarksamhet pa
varldsmarknaden.

Marknadspotentialen for Tricept & mycket stor. En analys
av var partner Siemens visar att marknaden for industriro-
botar uppgar till 5 miljarder dollar om aret och for konven-
tionella verktygsmaskiner &r marknaden 50 miljarder dollar
om aret. | granssnittet mellan dessa finns en marknad som
ar betydligt storre an dessa tva tillsammans. Och dér finns
vi, fortsatter Neos Robotics VD Peter Stromberg.

Neos Robotics lanserade sin forsta parallellkinematiska ma-
skin 1993 efter nara 8 ars utvecklingsarbete. Prototypen
hade da funnits i flera ar, men gick inte att ta i produktion
da datidens datorer inte klarade av att tillrackligt snabbt
hantera det styrsystem som maskinen krdvde. Neos var in-
ledningsvis ensamma pa marknaden med sitt koncept. For-
saljningen tog fart forst 1996 da tva etablerade verktygs-
maskinstillverkare lanserade egna varianter pa Neos teknik
och Neos forsaljning 6kade da i ett slag fran 10 till 80 en-
heter.

Under 1998 har man lanserat en ny maskin, Tricept 805,
en storre efterfoljare till Tricept 600. Neos anvands idag
bl a inom flygplanstillverkning, bilindustrin samt mébelindu-
strin och man har kunder som Boeing, Volvo, Scania, Chrys-
ler, Volkswagen, Norsk Hydro och IKEA.

Idag arbetar Neos med ett virtuellt féretag/néatverk med ett

59



hundratal experter och chefer i ledande industrikoncerner
varlden dver och svenska verkstadsforetag samt pa i uni-
versitetsvarlden, medan det pa foretaget i Arninge endast
finns cirka 25 anstallda. IT spelar en avgérande roll saval
for produkten och dess funktionalitet som for samverkan
mellan aktorerna i Neos néatverk.

For information om Neos Robotics: www.neosrobotics.com

Foretagets verksamhet

Bakgrund och agande

Foretaget grundades 1985 av bl a Karl-Erik Neumann, nu VD i1 Neos
International, ett bolag inriktat pé affirsutveckling kring "Iricept-platt-
formen pa internationell basis. Grundidén féddes ur en forfrigan fran
en kund att ta fram en flexibel robot for relimontering. Produktut-
vecklingen bedrevs i flera dr parallellt med annan verksamhet. 1993
lanserades den forsta Tricept-maskinen kommersiellt och verksamhe-
ten gick di successivt in i en mer produktionsorienterad fas.

Foretaget har vid flera tillfillen genom nyemissioner utokat aktie-
kapitalet, detta for att kunna driva den periodvis mycket kapitalkri-
vande produktutvecklingen och lanseringen av Tricept-konceptet. Idag
ar agarbilden i Neos f6ljande; Novare Capital (ett Investorforetag) har
25 procent av aktierna och Industrifonden har 35 procent av aktierna.
Tidigare har dven Malmohus Invest (f d Bure) varit storigare i bola-
get. De ursprungliga dgarna har aktier i foretaget genom bolaget Neo-
vation som har 40 procent av aktierna. Bakom Neovation finns ett
antal privata investerare. Karl-Erik Neumann har sjilv 20 procent av
Neovations post. Aven Neovation har gjort flera nyemissioner for att
behilla sin andel i Neos Robotics.

Den kapitalkrivande produktutvecklingen och lanseringen av Tri-
cept-konceptet har ocksi krivt goda bankkontakter. I synnerhet under
den foljd av dr innan produkten kunde lanseras kommersiellt pd virlds-
marknaden. For banken har detta engagemang inneburit att man idag
har ett royaltyavtal med Neos dir foretagets 1an aterbetalas i form av
en fast summa per forsild Triceptmaskin.
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Foretag Neos Robotics
Start 1985

Agande Novare Capital 25 procent, Industrifon-
den 35 procent och grundarna genom
bolaget Neovation 40 procent

Omsaéttning 1998 60 Mkr, prognos for 1999 om 120
Mkr

Anstéllda 25

Tillvaxt Omsaéttningen har tredubblats under
1998

Exportandel Forsaljning pa export helt dominerande.

Exportandel ca 85 procent.

Produkt/tjanst Utveckling och tillverkning av Tricept, en
parallellmaskin for anvandning i industri-
robotar och verktygsmaskiner.

Kunder/Marknad | kraft av sin patenterade maskin globalt
marknadsledande inom sin nisch

Inriktning och position

Neos Robotics affirsidé dr att leverera maskinmoduler med tillhoran-
de support till maskin- och systembyggare. Dessa anvinder sedan Neos
modul for sina olika maskiner och tillimpningar som de marknadsfor
och installerar. Det gor att Tricept kan anvindas av andra verktygsma-
skinstillverkare som ddrmed blir partners istillet f6r konkurrenter till
Neos Robotics.

Tricept dr egentligen en hybrid mellan en vanlig industrirobot och
en numerisk verktygsmaskin. Maskinen ir uppbyggd kring tre ben som
ett kamerastativ och med vridbar led pé en hoj- och sinkbar centrum-
pelare. I varje ben finns en kolv som fir benet att rora sig i olika rikt-
ningar. Att balansera flera rorelser i samspel kallas parallell kinematik
och kriver mycket datorkraft. Det var ocksd problem pa datorsidan
som forsenade lanseringen av Tricept. Prototypen fanns klar redan
1989 men da fanns inga styrsystem som klarade av styrningen av be-
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nens rorelser. Forst 1992 slipptes det forsta multiprocessystemet av
den italienska tillverkaren Comau som kunde anvindas av Neos Robo-
tics och 1993 lanserades den forsta Tricept-modellen kommersiellt.

Tricept kan gora specialmaskinens alla funktioner vad giller savil
bearbetning som montering men ir genom sin konstruktion flexibel
och snabbt omstillningsbar. Den ir inte som minga traditionella verk-
tygsmaskiner byggda och destinerade for en viss typ av tillverkning.
Nigot som gor att det tar 1lang tid och ir kostnadskrivande att stilla
om en verktygsmaskin frin en produktion till en annan. Det ir ett
problem nir produktionseffektiviteten forutsitter att man kan opti-
mera anvindningen av tillverkningsresurserna utifrin orderlige. Och
kundeffektiviteten forutsitter en kontinuerlig produktutveckling och
kundanpassning av produkterna, vilket i sin tur forutsitter en stindig
omstillning och anpassning av verktygsmaskinerna.

Neos Robotics var frin lanseringen av den forsta Tricept-modellen
1993 ensamma p3 virldsmarknaden under ett par ir innan tvd verk-
tygsmaskinstillverkare presenterade egna varianter pad Neos teknik.
Volker Kreidler frin Neos samarbetspartner Siemens menar att det
finns en konservatism i verktygsmaskinbranschen. Dirfor var det forst
nir etablerade foretag hade tagit fram maskiner baserade pa parallell-
kinematik som Neos Tricept-koncept fick riktig acceptans. Karl-Erik
Neumann menar att man fortfarande har ett foérspring framfor de kon-
kurrenter som finns, bl a sd dr Neos det enda foretaget i virlden som
serietillverkar parallellkinematiska maskiner.

Neos Robotics och dven Siemens framhéller att Tricept dr mycket
konkurrenskraftig dir kunden fir en maskin som arbetar med femdubb-
la hastigheten jamfort med en robot, men till en halverad kostnad for
investeringen. S& har exempelvis Boeing halverat tillverkningskostna-
den genom att lita en Tricept-robot montera de 1,2 miljoner nitar
som sitter i varje flygplansskrov.

Tricept-konceptet skyddas av ett stort antal starka patent och det dr
sjilva kirnan i Neos Robotics tillgdngar dir dven produktnamnet Tri-
cept dr varumirkesskyddat. Neos Robotics har en stor patentbudget
samt omfattande rittsskyddsforsikring. Dir stoppritten, dvs att en ny
produkt inte fir siljas under det att rittigheterna processas, skall gora
det billigare for konkurrenterna att kopa tillgdngen till Tricept fran
Neos. Utvecklingen av Tricept fortgar stindigt och nya patent till-
kommer. Idag finns patent som skyddar maskinen i 20 ir. Maskintill-
verkare och andra foretag som far tillstind att anvinda sig Tricept i
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sina maskiner och tillimpningar miste dd anvinda Tricept i sitt pro-
duktnamn.

"Tricept-maskinerna har ett brett anvindningsomride inom stora
delar av tillverkningsindustrin. Hittills har Neos produkter bl a kom-
mit till anvindning inom bil- och flygplans- men dven mobelindustrin
och med kunder som Volkswagen, General Motors, Volvo, Scania,
Chrysler samt Boeing, SAAB och IKEA. Aven aluminiumtillverkarna
Norsk Hydro och Alcoa anvinder Tricept for bearbetning av mjuka
material, bl a for komponenter till bilindustrin.

Tillvéxt och potential

Neos Robotics har med sitt Tricept-program och teknologi skapat en
helt ny nisch pi virldsmarknaden f6r industrirobotar och verktygs-
maskiner som enligt en rad bedémare och investerare har en mycket
stor potential. Och inom denna marknadsnisch 4r det Neos Robotics
mal att vara virldsledande nir det giller utveckling och forsiljning av
maskiner baserat pi parallellkinematik.

Neos nitverkspartner Siemens har gjort en omfattande marknads-
analys didr man uppskattar att virldsmarknaden for industrirobotar ér
vird 5 miljarder dollar om dret och for verktygsmaskiner ir den vird
50 miljarder dollar om dret. Med parallellkinematiken bide integreras
och vidgas de hir marknaderna. Potentialen pd den samlade markna-
den ir enligt Peter Stromberg vird mer 4n 55 miljarder dollar.

Mauritz Sahlin, Investors representant i Neos Robotics styrelse och
tidigare VD f6r SKF framhiller optimistiskt att: — Kanske ir inte den
tid f6rbi dé snilleblixtar skapar svenska storforetag. Vi skall pa fem ar
ta en femtedel av virldsmarknaden och den forsiljningen kan riknas i
miljarder (DN 1998-10-29).

Omsittningen i Neos Robotics mer dn tredubblades mellan 1997-
98 och gick fran 18 Mkr 1997 till 60 Mkr 1998. For 1999 ir prognosen
120 Mkr och om fem dr kan omsittningen vara 1 miljard kronor enligt
den marknadsplan som har gjort, bl a pd basis av Siemens marknads-
analys. Aven antalet anstillda har 6kat under den hir perioden frin 2
personer till dagens 25 personer.

Redan idag dr Neos Robotics exportandel hog, cirka 80 procent.
Man riknar ocksi med att man idag har 60 procent av sina kunder i
USA, nigot som enligt Neumann sammanhinger med en storre be-
redvillighet att testa nya produkter. Den stora potentialen finns natur-
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ligtvis pa virldsmarknaden vilket gor att exportandelen ytterligare kom-
mer att Oka.

Produktionseffektivitet

Natverksorganisation for flexibilitet och expansion

Neos Robotics organisation och sitt att arbeta ir en viktig del i forkla-
ringen kring hur man vill realisera den potential som finns i den nya
marknad som man har skapat med Tricept-produkterna. Neos Robo-
tics ar internationellt sett ett mikroforetag i jimforelse med partners
och kunder som Siemens och General Motors. For att kunna vara le-
dande inom sitt omrade har Neos mycket medvetet valt att bygga upp
verksamheten kring ett nitverk av partners.

Detta for att littare kunna mobilisera den kompetens och de resurser
som krivs for utvecklingen av Tricept-koncepten och for tillverkning
och marknadsféring av Neos maskiner. Utan att man sjilv behover byg-
ga den organisation som en global expansion skulle kriva kan man dra
nytta av den specialistkompetens som finns i nitverket och som omfat-
tar foretag pé savil tillverkningssidan som forsiljningssidan.

Peter Stromberg kom som VD till Neos Robotics under 1998 och ér
till stor del ansvarig for arbetet med den nya organisation som syftar till
expansion genom samverkan med partners i nitverk. Organisationen ir
processorienterad och dr uppdelad i fem huvuddelar: marknad- och af-
firsutveckling (dvs Neos International), produkt- och applikationsut-
veckling, marknads- och forsiljningsavdelning, produktionsavdelning
(frimst da logistik och grinssnitt) samt support.

Global narvaro kraver hog tillganglighet

Neos har byggt upp ett omfattande nitverk virlden 6ver och foretaget
har vixt mycket snabbt pa kort tid. Kiirnan i féretaget har dock forbli-
vit liten och antalet anstillda har inte 6kat i takt med affirerna. Négot
som stiller hoga krav pi tillgingligheten till féretaget och medarbe-
tarna. Inte minst som ménga i det etablerade nitverket ir "telework-
ers” som fysiskt nés pa olika stillen virtuellt genom en adress pd nitet
och telefonen. I nitverket sker idag i stort sett allt informationsutbyte
elektroniskt, vare sig det ror text, bild, kalkyl eller animationer.
Dirfor har man arbetat mycket med foretagets interna I'T-platt-
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form sa att medarbetare “alltid” 4r nibara for kontakter med kunder
och partners, vare sig det ir per telefon eller via datorkommunikation.
Under viren 1999 inférde man ett gemensamt informationssystem som
skall samla den information som skapas och anvinds i verksamheten
kopplat till kunden och inte till den enskilde medarbetaren. Detta ror
sdvil kundkontakter som ritningar, 3D-modeller, bestillningar etc.

Aven Internet skall utvecklas for att fi en mer strategisk anvind-
ning i féretagets och nitverkets information och kommunikation. Idag
fungerar Internet med en hemsida som presenterar féretaget och dess
verksamhet och med linkar till det konsortium man driver tillsam-
mans med bl a Siemens. Men ambitionen ér att Neos organisation och
nitverkstinkande skall fi ett tydligare genomslag i hur man anvinder
Internet och intranit. Dirfor méste informationen kring kunderna
finnas tillgiinglig pa Internet och intranit for att de partner som ingar
i nitverket skall kunna bidra till utvecklingen av verksamheten. Man
ser dven mojlighet till kunddialog genom att géra exempelvis service-
manualer tillgéingliga via nitet direkt till kundernas olika tillverknings-
maskiner och inte via sirskilda datorer.

En viktig del i byggandet av I'T-plattformen har varit att hitta leve-
rantorer som kan fungera som partners och som forstir hur Neos Robo-
tics vill arbeta.

Integration och simulering kring produkt och anpassning

Anvindning av avancerat datorstod har haft avgorande betydelse for
produktionseffektiviteten nir det giller produktutveckling och anpass-
ningen av produkten till olika kundkrav.

Neos Robotics arbetar med en uppsittning av program och verktyg
for olika faser i utvecklingen av produkten. I linje med sin nitverksfilo-
soft kdper man dven in spetskompetens pa program och verktyg dir
man bedomer att man sjilv inte behover ha egen kompetens.

Frin Siemens sida pekar man pa betydelsen av datorstod i produkt-
utvecklingen av Tricept for att korta utvecklingstiden och kostnaderna
for utvecklingsarbetet. Med ett kvalificerat datorstod, dir man under
arbetets ging simulerat konstruktionen av produkten, har svaga punk-
ter i konstruktion identifierats och dtgirdats redan i utvecklingsske-
det. Enligt Siemens har det inneburit kvalitetsmissiga vinster di den
produkt som slutligen tas i produktion ir "firdig” och ingen beta-ver-
sion som sedan miste forbittras i den fortsatta produktionen.
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FoU-satsning for att behalla tempot och forspranget

Frin Siemens sida framhaller man att genom lanseringen av Tricept sd
skapade Neos Robotics en ny marknad dir det tidigare endast bedri-
vits forskning och utveckling. Men for att behalla det f6rspring som
Neos fick med sin nya produkt miste man satsa betydande resurser pa
en fortsatt utveckling. Detta ror savil langsiktig utveckling kring tek-
niken i sig som tillimpningar och produktanpassningar.

For den fortsatta utvecklingen av Tricept-konceptet och parallell-
kinematik har Neos Robotics ett nira samarbete med Woxéncentrum
vid KTH. Dir finns det idag en grupp som med stéd bl a av NUTEK
forskar pa maskintypen i sig och vad den innebir i ekonomiskt hinse-
ende och som en del av produktionsflodet.

For Neos Robotics dr detta en viktig resurs pd méinga sitt. Dels ser
man det som en mojlighet att vidga nitverkstanken ytterligare och att
ett samarbete med Woxéncentrum skulle kunna innebira en arbets-
fordelning mellan Neos utvecklingsavdelning och forskargruppen. Det
skapar ocksd kontaktytor i hogskolevirlden vilket dr visentligt for att
finna nya medarbetare med kompetens inom Neos teknikomraden.
Idag finns det i Sverige inte méinga utbildningar som enligt Neos Robo-
tics svarar mot de krav man stéller pa limpliga medarbetare.

Neos produkter skall inte passera anlaggningen i Arninge

Neos Robotics har gjort ett strategiskt val att expandera, men inte
genom att anstilla personal och bygga upp egen produktionskapaci-
tet. Istillet har man valt att expandera i nitverket och anvinda sig av
partners bland kvalificerade verktygsmaskinstillverkare som ansvarar
for produktionen samt involveras i produktutveckling och -anpassning.
Karl-Erik Neumann pipekar att detta inte ir sjilvklart for alla intres-
senter i Neos Robotics, av vilka vissa har drivit en linje med fokus pa
att bygga egna fabriker.

Idag dr det tvé svenska familjeforetag med ling erfarenhet och hog
kompetens kring tillverkning av avancerade verktygsmaskiner som
fungerar som partners till Neos Robotics. Tricept 805 tillverkas av
Modigs Machine Tools i Virserum och den mindre modellen, Tricept
600, tillverkas av Wahlqvists Verkstider i Link6ping som ir en ledan-
de tillverkare av forpackningsmaskiner.

Neos Robotics inriktning ir att ha samarbetspartners som kan ta
ansvar for en stor del av arbetet och inte en mer traditionell orderstyrd
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Givande samverkan for natverkspartnern

— Neos ar unika dels genom sin produkt, dar man har en
egen nisch, men ocksa genom sitt satt att arbeta. Neos ar
ett litet foretag med en produkt som har en stor potential
och som egentligen skulle krdva en betydligt storre organi-
sation. Men Neos har valt att expandera genom att arbeta
med partners i natverk varlden dver. Och Modigs &r en av
dem. Vi &r ansvariga for tillverkningen och delaktiga i pro-
duktutvecklingen av Neos maskin, Tricept 805. Det sager
Gunnar Ogren, som vid familjeféretaget Modigs Machine
Tools i Virserum &r ansvarig for samarbetet med Neos Robo-
tics.

Gunnar Ogren menar att samarbetet med Neos innebar
betydande mdjligheter fér Modigs om de produktionsvoly-
mer som man byggt prognoserna pa realiseras. Dar man
om ett par ar raknar med att producera 300 robotar om
aret. Modigs fungerar &ven som integrator i Neos natverk
vilket betyder att man kommer att anvanda Neos produkt
for Modigs egna order och kunder.

— Visst skriver vi avtal med varandra som reglerar samarbe-
tet, men i grund och botten bygger samarbetet pa fortro-
ende och att samarbetet ar givande for bada parter. Ett
sadant samarbete ger oss mdjlighet att utnyttja vart kun-
nande och komma med bra l6sningar redan i produktut-
vecklingsskedet. Det framhéller Gunnar Ogren som ocksa
poangterar att Modigs har samma typ av samarbete med
andra foretag. Bl a med Boeing dar man har fatt pris som
béasta underleverantor.

Modigs Machine Tools ar ett familjeféretag som grunda-
des 1946 och som &r specialiserade pa utveckling och till-
verkning av verktygsmaskiner. Omsattningen ar drygt 200
Mkr om aret och foretaget har 110 anstéllda, varav drygt
90 i Virserum och 6vriga i Stockholm. 1998 gick 6:e AP-
fonden in som deléagare i foretaget.
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underleverantor. De skall klara supportitaganden pd maskinerna och
dven pd sikt klara inkop och logistik kring tillverkningen av Tricept-
produkterna. For att fi flexibilitet i produktionsledet miste Modigs
och Wahlquists kunna ta p3 sig varandras produktion inom tre ména-
der.

Vid Neos Robotics leker man ocksd med tanken att Tricept-pro-
dukterna inte alls skall behova passera huvudanliggningen i Arninge
utan man har partners som ansvarar for alla led i produktion och leve-
rans. Och skulle i stillet koncentrera resurserna pa utveckling och for-
siljning och anvinda huvudanliggningen i Arninge som misshall och
demoanliggning.

Kundeffektivitet

Konkurrenter blir partners och kunder

Aven fér marknadskommunikation och férsiljning arbetar Neos Robo-
tics med ett globalt nitverk for att snabbt i synlighet och kunna eta-
blera sig stort pd marknaden. Nitverket ar uppbyggt kring funktioner
for marknadsetablering och hills samman av Neos. For marknadsbe-
arbetning och -forsiljning arbetar Neos Robotics med:

* Business Development Centers — ir Neos regionala forlingda arm med
uppgift att bygga upp nitverket av integratorer/aterforsiljare men inte
att silja sjilva. Identifierar och hiller kontakt med zone integrators.
Far provision pa den forsiljning som sker i regionen. BDC finns i
flera europeiska linder som bl a "Tyskland, England och Frankrike.

* Zone Integrators — foretag med ansvar for visst geografiskt omrade
och viss applikation

* Global Integrators — stora aterforsiljare med global organisation

* Global distributors — stora slutkunder med egna inkGpsorganisationer
som tecknar ramavtal och med ritt att silja Tricept virlden 6ver

* Local distributors — dterforsiljare pd lokal niva.

* OEM-product — koper Tricept-modulen utan styrsystem och bygger
helt egna applikationer och tillimpningar

* OEM:-system — koper fullstindigt produkt (med styrsystem) och byg-

ger en egen maskin runtom.
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Med nitverksfilosofin tillimpad dven i dterforsiljarledet kan Neos
Robotics ni ut globalt. Detta utan att arbeta med egna dotterbolag
och genom att till nitverket av partners knyta till sig leverantorer som
aven skulle kunna vara konkurrenter genom att de utvecklar maskiner
for tung tillverkningsindustri. Organisationen och den 6ppna platt-
formen for produkten gor det mojligt for Neos Robotics att ha ett
nira samarbete kring kunder och produkttillimpningar med en ling
rad tllverkare av styrsystem, robotar och verktygsmaskiner.

Oppen plattform for flexibla tilampningar

Neos Robotics levererar maskinmoduler med tillhérande support till
en ling rad maskin- och systembyggare. I den affirsinriktning man
har tagit fram skall det inte vara nigon huvudverksamhet att bygga
system och specialmaskiner f6r kunder. Det 6verliter man 4t kunder
och partners i nitverket, som italienska Comau eller Modigs som har
produktionsansvar for en av Tricept-maskinerna.

Som led i moduliseringen och i flexibiliteten talar man, med en
term himtad frin I'T-virlden, om Tricept Open Architecture Module,
dir Tricept skall gd att kombinera med olika foretags operativ/styrsys-
tem och olika verktyg och tillimpningar. Tanken ir att Neos modul
skall kunna integreras med vilket styrsystem och vilket bearbetnings-
eller monteringsverktyg som helst. Allt enligt kundens behov, och detta
oavsett om kunden 4r en slutkund som skall anvinda maskinen 1 sin
produktion eller om det dr en maskintillverkare som anvinder Tricept
som modul i de verktygsmaskiner eller robotar man producerar.

Den 6ppna plattformen skapar en 6msesidighet i relationen som
dven stirker nitverkstanken. Neos Robotics har maskinen och Sie-
mens har styrsystemet. Bida behover samverkan for att man skall ha
en produkt att marknadsfora!

Konsortium ger tyngd i marknadskommunikationen

Siemens har tagit initiativ till en konsortium kring anvindning av pa-
rallella maskiner, The International Parallell Kinematik User Consor-
tium, som drivs tillsammans med bl a Neos Robotics, SKF och 6 andra
foretag. I konsortiet ingdr dven ett antal intressenter, bl a inom bil-
och flygindustrin som s k speaker companies. Bland dessa dterfinns
Daimler-Chrysler, Volvo samt Pratt& Whitney.
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Bakgrunden var att Siemens och Neos Robotics sig potentialen i
den marknad som Tricept hade skapat men man konstaterade ocksi
att marknaden, dvs tillverkare av robotar och verktygsmaskiner samt
slutkunder i tung tillverkningsindustri, linge forholl sig avvaktande
till den nya tekniken. Dessa ville se praktiska resultat pa ett omride
som linge priglats av FoU men som inte lett till konkurrenskraftiga
industriprodukter.

Dirfor bildades konsortiet for att sprida fakta om de produktions-
resultat som man kan ni genom anvindning av parallella maskiner.
Samt for att erbjuda en mojlighet for foretag att faktiske testa maski-
nen och att utveckla metoder och provtillverka specifika produkter.

Volker Kreidler som frin Siemens ir ansvarig for konsortiet fram-
hiller att konsortiet dr viktigt for att fd genomslag for tekniken. Och
det gor man inte genom traditionell marknadsféring utan genom att
erbjuda foretag mojlighet till praktiska tester och att ta del av resultat
frin andra testtillimpningar.

Neos och Siemens samverkar pa jambordiga villkor

— Samarbetet mellan Neos och Siemens baseras pa 6m-
sesidig nytta och beroende. Neos har med sitt Tricept-kon-
cept en i manga stycken unik produkt men ar ett litet fore-
tag. Siemens har bred kompetens och kunnande bl a nar
det géller avancerade styrsystem. Det menar Volker Kreid-
ler som &r chef for en enhet som arbetar med Business
Development inom Siemens affarsomrade Automation Dri-
ves och ar den som fran Siemens sida ansvarar for samar-
betet med Neos.

— Vad Neos har gjort &r att ta fram en kommersiellt gang-
bar produkt pa ett omrade dér det tidigare enbart bedrivits
forskning och utveckling. Och Tricept ar enligt Kreidler den
mest generella och flexibla kinematiska maskinen pa mark-
naden, utan begransningar vad galler tillampnings- och an-
vandningsomraden. Genom sin konstruktion ar den dess-
utom billig att producera vilket gor att marknadspriset kan
hallas lagt. Detta sammantaget gor att Tricept har en myck-
et stark marknadsprofil!
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— Neos ar exempel pa ett i det narmaste "perfect art of ma-
naging a company”. Det sager Kreidler som menar att Neos
har varit mycket framgangsrika med sina produkter men att
man nastan har "alskats till dods” av marknadens reaktioner
och forvantningar. Man har vuxit snabbt men &r annu ett litet
foretag med begransade personella och finansiella resurser.
Detta menar Kreidler att Neos har vant till en férdel genom
att konsekvent arbeta med natverk och partnerskap for att
mobilisera kompetens och resurser och man har lyckats ska-
pa en mycket flexibel och snabbrérlig organisation. For pro-
duktutveckling och tillverkning baseras natverket pa "con-
current engineering” Det virtuella forsaljningsnatverk som
Neos arbetar med ar, enligt Kreidler, unikt i en i manga styck-
en konservativ maskintillverkningsbransch.

Kreidler ser inga problem i samarbetet mellan en global
koncern och ett litet smaforetag. | natverket runt Neos in-
gar experter och foretradare for en lang rad industrikoncer-
ner runt om i varlden men i det praktiska arbetet ar det mer
av samarbete mellan individer och mindre arbetsgrupper
an samverkan mellan koncerner. Den enhet som Kreidler
leder vid Siemens ar ungefar lika stor som Neos och med
likartat arbetssatt, kultur och personal. Nagot som sjalvfal-
let underlattar samarbetet. Nar Triceptkonceptet skall in-
troduceras i hela Siemens-koncernen kan detta naturligt-
vis andra forutsattningarna och formerna for samarbetet.

Volker Kreidler &r ocksa ansvarig fér det konsortium for
parallellkinematik som Siemens och Neos tagit initiativet
till. Detta for att skapa ett modernt instrument fér mark-
nadsforing och -kommunikation inom ett nytt produktomra-
de. Siemens Automation Drives omsatter cirka 80 miljar-
der kronor om aret och har 54 000 anstéllda vérlden over.

Attraktivitet

Vi skall tdnka ut maskinen — inte producera den

P3 Neos gir man in for att samarbetspartnern skall géra en stor del av
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arbetet genom att leverera system och tinka ut enkla 16sningar i st f att
sjalv sitta upp en sddan produktionsapparat.

— "Nitverksorganisationen ir nog det enda sittet for Neos. Alter-
nativet r att gora allt sjidlv, men di vixer man inte lika snabbt. INA ir
tex 22 000 man, och den produktionskapaciteten ir det svirt att bygga
upp! Vi utgor istillet frin ett scenario dir maskinen aldrig kommer till
Neos i Arninge 6verhuvudtaget. Dir koncentrerar vi oss istillet pa att
utveckla och silja. Vi har ocksé delat upp verksamheten i tvd bolag, ett
produktionsbolag och ett utvecklingsbolag sd att entreprenérsandan
kan fortsitta att vixa utan att stora produktionen.”

S3 funderar Peter Stromberg kring hur man bygger upp Neos att-
raktivitet och dir I'T har en sjilvskriven del. Man planerar bl a att lyfta
CAD/CAM frin kontoret till verkstaden sé att man kan jobba direkt
mot kunden, i verkstaden, dir kunden skall kunna sitta med och simu-
lera produkten. Man skall ocksi infora Superoffice med all dokumen-
tation centrerad kring kunden, dven ritningar. All kontakt med kun-
den ir relaterad till kunden, inte till medarbetarna, for att man inte
skall tappa bort nigon information nir nigon slutar eller ir sjuk.

Medarbetarna dr "créme de la créme”. P Neos dir bide grundaren
och VD ir tekniker (maskin resp elektro) och med en ling erfarenhet
av bade forsiljning och konsulting menar man att det inte finns si
ménga utbildningar som svarar mot kraven.
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Vad kan vi lara av Neos Robotics?

Vilken betydelse har Neos Robotics erfarenheter fér per-
spektiven i Telematik 2001 och for de fragor som fokuse-
ras i studien? Neos Robotics visar att:

» kombinationen av avancerad IT och verkstadstekniskt
kunnande skapar global attraktionskraft aven for det lilla
foretaget och lagger grunden till expansion

* en strategisk anvandning av natverk och partnerskap som
ett kraftfullt satt for ett snabbvaxande smaféretag att mo-
bilisera kompetens och resurs

* integration av IT och telekommunikationer som bas for
kommunikation &r en viktig forutsattning for effektivitet i
globalt natverk

o IT ar inte alltid en drivkraft for utvecklingen utan brister i
teknik och kapacitet kan fortfarande verka hammande for
produktutveckling

« tillvéxt genom arbetsfordelning i natverk staller krav pa
gemensam plattform for informationsoverforing kring pro-
dukt och produktionsprocess mellan aktorerna i natver-
ket.
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[/ Sonesta

— Vem som helst skulle kunna producera vara undersok-
ningsstolar, men inte kopiera hur vi marknadsfér och séljer
dem. Man kan séga att det ar en "low tech product with
high tech marketing”. Det sager Christer Sundstrom, VD
for Sonesta som tillverkar medicinteknisk utrustning som
undersokningsbord och som genom sin filosofi kring kund-
effektivitet har genomgatt en snabb expansion de senaste
aren.

Sonesta har marknadsfort sig globalt med hjalp av interak-
tiva kundstodsystem och Internet och man var mycket ti-
digt ut med att kommunicera med kunder och marknad pa
detta satt. Christer Sundstrom menar att anvandningen av
Internet har gjort att man har fatt en internationell synlighet
som annars hade varit omgjlig for ett svenskt smaforetag.
Samtidigt som det mdjliggjort for Sonesta att ge service
och funktionellt stod till kunder och aterforsaljare 6ver hela
varlden.

Expansionen har majliggjorts genom en ndra samverkan med
Sambhall Dala, som star for produktionen av Sonestas un-
dersokningsbord, och mediebyran Comwell som ligger bak-
om den satsning pa Internet och interaktiva saljstod som
burit upp Sonestas marknadskommunikation. Christer Sund-
strom framhaller att Samhall Dala och Comwell kan produk-
ten lika bra som man sjélv gor.

Sonestas verksamhet domineras av deras medicinska un-
dersokningsbord som kan séttas ihop i ett stort antal vari-
anter for att svara mot kraven fran olika medicinska discipli-
ner och lakarnas individuella 6nskemal. Man har idag cirka
45 aterforsaljare och dotterbolag i USA och England.

For information om Sonesta: www.sonesta.se
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FOretagets verksamhet

Bakgrund och agande

Foretaget grundades 1984 av Agneta och Christer Sundstrom och drevs
inledningsvis som forsiljningsbolag f6r agenturprodukter. 1993 dndra-
des inriktningen mot medicinteknisk utrustning genom att bolaget for-
virvade rittigheterna till ett gynekologibord som vidareutvecklades i
samarbete med Samhall och lanserades pé sjukvirdsmarknaden.

Agandet i Sonesta har successivt spridits genom nyemissioner for
att finansiera foretagets expansion och etablering pé utlindska mark-
nader samt utvecklingen av nya produkter. 1997 introducerades fore-
taget pd IM-borsen vilket innebar ett tillskott om 14,5 Mkr for fortsatt
utveckling av foretaget. Idag har grundarna cirka 60 procent av roster-
na i bolaget och aktierna ir fordelade p ledning och styrelse i Sones-
ta, Excellence AB, InnovationsMiklarna, IM-Marknaden samt inves-
terare pa IM-Marknaden. Man valde IM-borsen strategiskt, kontakter
med andra investerare visade att dessa krivde storre dgarandel och det
var inte intressant for Sundstroms.

Inriktning och position

Sonesta har idag 70-80 procent av den nordiska marknaden for medi-
cinska undersokningsbord. Internationellt ir man dock fortfarande en
mycket liten aktor, dven om Sonestas produkter och marknadskom-
munikation vickt stor uppmirksambhet. Tillvixten sker dock pa export-
marknaderna och idag gir 80-85 procent av produktionen pé export.
De frimsta exportlinderna dar USA, England, Japan och Tyskland.
Vixande marknader ir Kina, Turkiet och Baltikum. Sonestas produk-
ter dr typgodkinda av tillsynsmyndigheter i Europa, USA och Ryss-
land. Idag har Sonesta 45 distributorer runtom i virlden och man har
dotterbolag i England och USA.

Det finns ett stort antal konkurrenter pa savil den svenska som den
nordiska och 6vriga utlindska marknader. Sonestas tillgingar hir ér
frimst de patent som skyddar deras produkter. Aven det upparbetade
samarbete med lidkare 1 produktutvecklingen samt att produkten moj-
liggor en mycket langtgidende kundanpassning ir viktiga tillgdngar.
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Foretag Sonesta

Start Grundades 1984 av Agneta och Chris-
ter Sundstrom

Agande Aktierna fordelas mellan grundarna, Ex-
cellence AB, ledning och styrelse i Sone-
sta, InnovationsMéaklarna och IM-mark-

naden
Omsattning 1998 cirka 30 Mkr
Anstéllda 8 i Stockholm, 3 i USA och 2 i England
Tillvaxt Omsaéttning har 6kat med mer &n 60 pro-
cent om aret sedan 1996/97
Exportandel Produktionen gar till stérsta delen pa ex-

port, andelen ar 80-85 procent

Produkt/tjanst Utvecklar och marknadsfor medicintek-
niska produkter som egna patenterade
undersokningsbord

Kunder/Marknad Marknadsledande i Norden med 70-80
procent av marknaden. Vaxer framst in-
ternationellt i USA, England, Japan, Kina
och Tyskland

Tillvaxt och potential

Foretaget har haft en mycket kraftig tillvixt sedan man 1993 aktivt
borjade arbeta med medicinteknisk utrustning. De senaste 3 verksam-
hetsiren har omsittningen 6kat med mer 4n 60 procent per ar och da
huvudsakligen pa Sonestas exportmarknader.

I samband med den senaste nyemissionen lit Sonesta gora en be-
démning av marknadspotentialen. Man konstaterar dir att den arliga
omsittningen pd huvudmarknaderna; Norden, Tyskland, England och
USA inom Sonestas huvudnischer urologi och gynekologi ir vird sam-
manlagt 100 resp 140 Mkr. Ser man pi marknaden for undersoknings-
bord i stort var den vird 1200 Mkr, en marknad som man bryter in pi
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genom ett okat antal nischprodukter och anpassningar till olika speci-
aliteter och omréiden.

Produktionseffektivitet

I utvecklingen av Sonesta har mycket av fokus legat pd anvindningen
av ny teknik for att nd ut och etablera dialog med kunder och mark-
nad. Christer Sundstrom menar att man i grund och botten har tagit
en vanlig stilkonstruktion och marknadsfort den pa ett intelligent sitt
sd att kunden forstar att det ligger nigot intelligent bakom. Men for
att klara de 16ften om kundanpassning och att kunden sjilv kan plocka
samman och konstruera sitt undersokningsbord stills stora krav pi
produkten och tillverkningen.

Att forena produktions- och kundeffektivitet

De medicinska undersokningsborden dr Sonestas huvudprodukter och
de kan i dag fis i ett mycket stort antal varianter. Produkten har tvd
grundbaser, en rak och en b6jd modell, som kan jaimfoéras med botten-
plattan till en bil. Dessa gér man i halvfabrikat, som sedan monteras
manuellt utifrin kundspecifikation. Det finns dynor i 24 firger, runda
och fyrkantiga handtag etc.

Idag har Sonesta ett 20-tal produkter med 60 tillbeh6r inom sam-
ma produktfamilj, anpassade till olika medicinska specialiteter, och kan
ta fram 500-600 varianter pd samma produkt. Man har stor flexibilitet
att ta fram kombinationer av samma produkt for olika indamail och
bygga olika typer av undersokningsbord pa samma plattform.

Ingen egen tillverkning — nara samverkan med Samhall

Sonesta har ingen egen produktionsapparat utan koper detta av Sam-
hall Dala i Avesta dir Sonestas produkter nu sysselsitter ett 40-tal per-
soner. Tillverkningen har férdubblats varje dr och nu produceras cirka
900 enheter om dret. Vid en fortsatt expansion finns planer pd att dven
anvinda andra verkstider inom Samhall Dala fér Sonestas produk-
tion.
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Nara samverkan skapar utveckling for bada parter

— Samarbetet med Sonesta har varit bra for bada parter.
Sonesta har kunnat expandera verksamheten och fokusera
pa marknadskommunikationen. Samhall har fokuserat pa att
utveckla en produktionskapacitet och kompetens som kla-
rar de harda krav pa design, kvalitet samt funktionalitet och
kundanpassning som Sonestas kunder stéller. Det menar
Orjan Andersson, verkstadschef inom Sambhall Dala som varit
drivande fran Sambhalls sida i samarbetet med Sonesta se-
dan starten 1993.

Samhall &r avtalsproducent av Sonestas undersoékningsbord
med ansvar for hela produkten och inte en legotillverkare
med komponentansvar. Det framhéller Orjan Anderson som
en poang i samarbetet for Samhalls del samt att Sonesta
med samarbetet har fatt tillgang till en flexibel produktions-
apparat utan att behéva ta ansvar for att driva en egen verk-
stadstillverkning. Samtidigt har tillverkningen av Sonestas
undersokningsbord gett vara anstallda nagot att vara stolta
oOver, vi kan kanna att vi gor bra produkter. Och Samhall har
kunnat utveckla sin produktionskapacitet fran enklare till mer
komplexa och kvalificerade produkter.

Samarbetet har periodvis varit mycket nara och inte minst i
produktutvecklingsfasen framhéller Orjan Andersson vikten
av ett |dpande utbyte av synpunkter och erfarenheter for att
snabbt kunna fa fram en konkurrenskraftig produkt baserad
pa en effektiv produktionsteknologi.

Fran Sambhalls sida & man mycket positiv till en fortsatt ex-
pansion och utveckling av Sonestas verksamhet. Man ser
stora mojligheter med utvecklingen av ett intranat for Sone-
stas aterforsaljare, samverkanspartners och leverantorer som
bl a kommer att innebdra att marknad och produktion kom-
mer att integreras pa ett annat satt an idag.

Sonesta ar idag Samhall Dalas sjunde stdrsta kund och inom
industridivisionen den fjarde stérsta. Samhall Dala omséat-
ter cirka 300 Mkr om aret. Industridivisionen har 11 verksta-
der, varav 7 mekaniska. Tillverkningen av Sonestas produk-
ter har skett pa verkstaden i Avesta.
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Sonesta dger alla patent, ritningsunderlag och marknadsforingsritten
till produkterna medan Sambhall dger tillverkningsritten och verkty-
gen.

Samarbetet idr reglerat i ett avtal pd 10 dr med mojlighet tll for-
lingning. Enligt Christer Sundstrom har det utvecklats ett bmsesidigt
beroende mellan Sonesta och Samhall som gor att man inte utan vida-
re kan bryta upp samarbetet.

Christer Sundstrom ser inga problem i samarbetet med Samhall.
Fabriken i Avesta dr ISO 9000-2 och ISO 14000-2 certifierad och dir
finns en sammansvetsad grupp som arbetar med Sonestas produkter.

Om expansionstakten hiller ssamma nivd som den gjort de senaste
dren tror Christer Sundstrom att det kan bli aktuellt med produk-
tionsenheter ocksi i andra linder. Aven om han menar att Sverige
idag ligger relativt vil till vad giller balansen mellan kostnad och
kvalitet. Internet gor det littare att uppritta och kommunicera med
nya produktionsenheter. Men nya produktionsenheter méste klara
ISO-kraven och ha samma forestillning om produkt och affirsidé
som Sonesta.

Kundeffektivitet

Internet for marknads- och kundkommunikation

Internet och interaktiva silj- och presentationsverktyg blev 16sningen
pé Sonestas frigor: Hur marknadsféra vara produkter pé ett intelli-
gent sitt till en krivande malgrupp? Och hur nir vi effektivt ut till
malgruppen inom vir nisch nir den svenska och nordiska marknaden
ar for liten? Med Comwells hjilp tog man forst fram ett siljverktyg
som gjorde det mojligt att snabbt nd ut utanfoér den nordiska markna-
den.

En satsning som fortsatte med en internettjinst som efter knappt 3
drs drift 4r inne p3 sin fjirde version. Internet har visat sig intressant
som kommunikationskanal. Redan forsta dret hade man 42 000 triffar
pa hemsidan. Nu har man 180 triffar/dag, dvs 60-70 000/4r. Under
varen har den forsta bestillningen och betalningen 6ver Internet skett.
En 6kad interaktivitet i tjansten vad giller exempelvis bestéllningar dr
en naturlig fortsittning och utveckling. Christer Sundstrém framhal-
ler dock att det viktigaste syftet med hemsidan ér att stirka distribu-
tionsledet och att hélla ssmman och stédja Sonestas dterforsiljare.
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Idag sker en stor del av supporten direkt frin Stockholm pa Inter-
net, dven om viss support gir via distributérerna. Sonesta var forst
med detta nir man introducerade detta for 2 1/2 ar sedan. Att skota
service och felsokning via nitet har en enorm potential dir kunden
kan gd in och rapportera fel och Sonesta kan tala om var felet ligger pa
skruv- och mutterniva.

Att man startade tidigt med Internet har varit en klar konkurrens-
fordel. Internet har gett Sonesta en hog synlighet gentemot press och
dem som letar forelisare, vilket i sin tur ytterligare 6kar synligheten i
massmedia.

Arbetssittet forutsitter att det i varje led finns nigon som forstar
Internets mojligheter. Problemet ér att foretagsledare ofta inte ser I'Tf
som affirsverktyg utan som en teknisk friga som hinvisas till I'T-an-
svariga. Sonesta menar att man dir haft tur med sina leverantorer. Com-
well jobbar med I'T som siljteknik och kan koppla tekniken till verk-

samheten.

Att gora kunden delaktig och medansvarig till produkten

Satsningen p3 siljverktyg och nittjansten har syftat till att ndrma sig
kunden pa ett intelligent sitt sd att kunden blir involverad och kan dra
nytta av de mojligheter till kundanpassning av produkten som Sonesta
faktiskt erbjuder. Sonestas insatser syftar till att géra kunden medan-
svarig till den produkt de koper, dé vill de inte ha ndgon annan pro-
dukt.

Detta ir viktigt dd kundgruppen ir krivande och ménga likare vill
ha ett eget unikt bord. Sonestas produkt kan leverera detta men for att
det skall fungera maste likaren involveras i processen. Satsningen pa
interaktiva verktyg skulle genom deras funktionalitet och uppbyggnad
kunna stédja kunden i det "konstruktionsarbete” som det innebir att
specificera hur man vill ha sitt undersékningsbord uppbyggt.

Med det forsta siljstodet kunde man visa likaren hur han/hon sjilv
kunde konstruera ett undersokningsbord med delar och pris. Nista
steg 1 utveckling av kundeffektiva siljstod 4r en komplett virtuell ut-
stillning dir kunden kan laborera med Sonestas olika produkter.

80



Weben stddjer global service och funktionalitet

— Internet och intranat ger oanade mojligheter for sma- och
medelstora foretag med exportinriktning att pa ett kostnads-
effektivt satt skapa synlighet pa en global marknad och rela-
tioner till kunder och samverkanspartners. Tyvarr ar det annu
alltfor fa foretag som fullt ut tar tillvara dessa majligheter.
Det menar Goran Karlsson, projektledare vid Mediabyran
Comwell, som arbetat med Sonesta fran forsta borjan. Bade
nar det galler utvecklingen av Sonestas hemsida liksom av
andra typer av interaktiva séljstod och presentationsmate-
rial som Sonesta anvant som del av sin marknadskommu-
nikation.

— Initialt var det vi som presenterade idén om interaktiva
saljverktyg och att ga ut pa natet. Sonesta var tvungna att
etablera sig pa en global marknad for att expandera och bli
I6nsam. Enligt var analys var satsningen pa IT-baserade l6s-
ningar ett kostnadseffektivt satt for ett litet féretag att ska-
pa synlighet jamfort med en satsning pa méassor och kund-
bestk. Sager Goran Karlsson, som ocksa framhaller att
detta fran borjan vackte det visst motstand pa Sonesta,
men att strategin snabbt blev framgangsrik. Nagot som
medfort en fortsatt satsning pa att utveckla IT-baserade
verktyg for kommunikation och dialog med saval kunder
som aterfoérséljare och samverkanspartners.

Comwells utgangspunkt var att skapa en lésning med en
hog grad av funktionalitet och service, nagot som man be-
domde som mycket viktigt dd Sonesta har professionella
kunder inom lakarkaren med hoga individuella krav. Darfor
fick lakare testa ldsningarna for att sakra en hog funktiona-
litet och serviceniva.

Comwell ar ingen renodlad reklam- eller webbyra utan vill
se sig som en mediabyra som arbetar med affarslosningar
och business-to-business med bas i anvandning av IT och
multimedia. Comwell har idag cirka 20 anstallda och verk-
samhet i Sverige, England och Ryssland.
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Kunddriven produktutveckling

Produktutvecklingen drivs i nidra samarbete med en rad aktorer runt
Sonesta. Dels har man likare som anlitas som experter i produktut-
vecklingen och dels fingar man upp synpunkter frin kunderna genom
direktkontakt pd missor och visningar eller via dterforsiljarna. Som
Christer Sundstrom frankt konstaterar: — Vi kan inget sjilva om sjuk-
vard, ddrfor méste vi gi ut och friga dom som ir specialister och som
skall anvinda véra produkter.

Aven Comwell och Sambhall ir djupt involverade i produktutveck-
lingsprocessen didr Comwell tar fram animationer och 3D-modeller
som kan stimmas av med kunderna innan Samhalls konstruktorer tar
fram en prototyp firdig f6r produktion.

Utveckla aterforsaljarna

Sonestas huvudsyfte med satsningen pé nittjinst har frimst varit att ut-
veckla och stirka distributionsnitet. Sedan nittjinsten introducerades
har antalet dterforsiljare tredubblats. Nya produkter liggs ut direkt pa
nitet sd att distributorerna kan visa dem si snart de har konstruerats.
Alla broschyrer ligger pé nitet och kan anvindas si snart dérifrn.

Sonesta finner sina dterforsiljare frimst via nitet, missor och tid-
skrifter. Manga har man kommit i kontakt med via nitet, bl a en i Slo-
venien som det tog 2 ar innan man triffade fysiskt! Distributéren fir
en provperiod innan avtal sluts pa olika tidsperioder. Nir kontrakt 4r
skrivet liggs deras namn och adress upp pa hemsidan och nir nigon
loggar in visas aterforsiljarna for det landet.

Christer Sundstrom menar ocksé att de interaktiva siljverktygen
som man inledningsvis arbetade med 4ven hade till syfte att fa aterfor-
siljaren att ta Sonestas produkt och ligga den 6verst i produktport-
foljen. Sonestas siljverktyg har gett siljaren en mojlighet att visa sig
duktig och komma med nigot nytt. Det var minst lika viktigt som
produkten i sig!

Integration av marknad och produktion

I nista fas av utvecklingen av interaktiva kommunikationskanaler skall
man bygga ett intranit for Sonestas dterforsiljare. Tanken dr ocksa att
man i denna fas nirmare skall integrera marknad och produktion s3 att
man exempelvis skall kunna skicka sin bestillning via elektronisk blan-
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kett direkt till Samhall. En sidan direkt 6verforing av bestillning fran
kund till produktion kan minimera lagret av firdiga produkter, vilket
ar viktigt nir man arbetar med skriddarsydda produkter. Det skulle
innebira att man kan ta fram en firdig stol pd 2 timmar.

P3 sikt dr det en definitiv ambition att hela verksamheten skall vara
direkt kundstyrd. Detta ir inte frimst en teknisk friga enligt Christer
Sundstrém utan en friga om attityd och organisation, bl a férutsitter
det en tydligare kundorientering av Samhalls organisation.

Attraktivitet

Det lilla blir stort

”Vi var forst i Europa pd det medicintekniska omridet att anvinda
Internet. Manga stora foretag kom fram pd maissor och frigade hur
manga vi var pa Sonesta. Vi var 4! Men det syns ju inte pd Internet.
Livsfarlig konkurrens tycker de stora foretagen nir de sma kan fram-
std som lika stora som Atlas Copco.” S uttrycker Christer Sundstrém
mojligheterna att skapa attraktivitet med stod av I'T.

Ratt man pa ratt plats

— ”Nyanstillda skall kunna mer 4n jag si att jag lir mig nigot nytt. De
madste vara dregiriga. Men behover inte kunna medicinteknik.” Sé be-
skriver Christer Sundstrom sin personalpolicy och menar att om man
inte kan sakomridet dr det littare att arbeta kundanpassat. D4 miste
man friga och gora produktutveckling tillsammans med kund.

Han menar ocks3 att det dr viktigt att se att man behover olika kom-
petenser i ett sidant hir arbete, vare sig de ér anstillda i foretaget eller
finns 1 nitverket. For att ett sidant hir projekt skall fungera dr det
viktigt att det finns folk som kan tala med kund, som kan prototyping,
som kan CAD-ritning etc. Men det helt avgoérande ir att var och en
gor det den ir bist pd. Siljaren skall vara fokuserad pa “business” och
inte arbeta med produktutveckling.

Arbetshandikappade far chansen

Produktion och utveckling sker i samarbete med Samhall, som syssel-
satter arbetshandikappade. Christer Sundstréom menar att det produk-
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tionssitt som Sonesta satsar pd ger medarbetarna storre sjilvkinsla
och foérméga att forstd ssmmanhanget och exemplifierar med att for-
stindshandikappade ofta tinker mer i bilder, vilket 3D stodjer. Det ér
ocksd litt att kunna g3 tillbaka till och forstd instruktionen (moduler
och momenti 3D), om man har glomt handgreppen. Nir Sonesta for-
klarar hur man jobbar med Samhall, och vilka som ir anstillda dir,
anses det mycket positivt bland kunder i bl a USA och Japan.

Vad kan vi lara av Sonesta?

Vilken betydelse har Sonestas erfarenheter for perspektiven
i Telematik 2001 och for de fragor som fokuseras i studien?
Sonesta visar att:

» Kommunikation med stéd av IT innebar en reell mojlighet
for sma foretag att gora globala affarer

¢ IT kan bidra till att skapa mervarde for kunden aven for
mer konventionella och etablerade produkter

* IT gbr det mgjligt att involvera kunden i verksamhet

» Genom IT-stéd for en integration av marknad och pro-
duktion skapas forutsattningar for saval kund- som pro-
duktionseffektivitet

* IT ger mojlighet att foradla en traditionell tillverkningspro-
dukt och darmed skapa utrymme for expansion i mogna
branscher
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8 Verkstadsforetaget ar 2001

Mytbilder och missuppfattningar riskerar att skymma sikten nir man
vill se pé forutsittningarna for utveckling av svensk verkstadsindustri.
I den hir studien har vi férsokt ge en annan bild med utgingspunkt i
de mojligheter men ocksd de behov som finns nir man ser verkstads-
foretaget som ett I'T-foretag. En bild som forstirks av de praktikfall
som presenteras. Praktikfallen visar verkstadsforetag som har lyckats
skapa tillvixt och expansion genom att omdefiniera forutsittningarna
for verksamheten, och dir en strategisk anvindning av I'T har spelat
en stor roll for detta.

Nedan summerar vi studien i nigra utvecklingslinjer som har bety-
delse for foretagets:

* produktionseffektivitet — hur man skapar en effektiv produktion ge-
nom integration och samverkan internt och externt

* kundeffektivitet — hur man skapar mervirde f6r kunden genom dia-
log och kundanpassning

* attraktivitet — hur man kan dra till sig "ritt” kompetens och erfaren-
heter, som anstillda eller som samverkanspartners

Det ir utvecklingslinjer som dr av betydelse for konkurrenskraftiga
verkstadsforetag i borjan av 2000-talet. Och dir en strategisk an-
vindning av I'T kan utgora stod och forutsittning for en sidan ut-
veckling.

Utveckla gransoverskridande arbete och organisation

Grinsoverskridande och upplosning av gamla strukturer och etablera-
de organisationsformer ir en viktig del i utvecklingen for ett expande-
rande verkstadsforetag i borjan av 2000-talet.

HYAB Magneter visar hur man féridndrat arbetsorganisationen och
skapat en platt organisation dir hierarkier bryts ner genom inférandet
av ett PDM-system. Mellanled i organisationen har tagits bort och
medarbetare och arbetsgrupper har fitt en bittre 6verblick 6ver verk-
samheten och dirmed kunnat ta ett storre ansvar for produktionen.
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Grinsoverskridande arbetssitt och organisation ror bl a I'T f6r:
* samverkan och integration med kund i produktionen

* upplosning av funktionella grinser i foretaget, exempelvis mellan
kontor och fabrik genom inférandet av processtyrning

* en platt organisation dir mellannivier forsvinner och ansvaret fors
direkt till arbetslag och medarbetare

* virtuell samverkan som gor det mojligt for foretagen i nitverket att
expandera och ta storre affirer

* ett gemensamt utnyttjande av information mellan samtliga aktorer
och funktioner i en organisation eller nitverk

Utveckla formagan att gora ratt fran borjan

Kraven pi foretagen att stindigt korta ledtider, bdde vad giller time-
to-market som time-to-deliver, samt att stindigt férnya och utveckla
produktsortimentet skiirps fortlépande. Detta som en f6ljd av en 6kad
global konkurrens och en utveckling dir “kunden ir kung”. Nigot
som stiller hoga krav pa verkstadsforetaget att pa ett kostnadseffektivt
sitt svara mot kundens krav.

Konstruktions-Bakelit visar hur man strivar efter att gora ritt frin
borjan. Genom ett samarbete med kunden i produktutvecklingens ti-
diga faser tar man om hand och féridlar kundens koncept och idéer
till forslag och firdiga modeller, vilket tydliggor konsekvenserna av
kundens krav pd produktens funktionalitet och kvalitet.

Foretagens arbete med system och rutiner for att gora ritt frin bor-
jan ror bl a I'T som stodjer:

* simulering av produktens konstruktion for att snabbare och utan fel
kunna ta en ny produkt i produktion

* samverkan och integration med kunden i produktutformning och
-utveckling

* modularisering av produkt och produktion som gor det mojligt att
snabbt sitta samman produkter som svarar mot kundens krav

* rutiner och datorstod for effektiv atersdkning och -anvindning av
all information som ir knuten till en produkt eller kund
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* ordning och reda vad giller produkt- och kundanknuten informa-
tion, inom foretagets olika delar men ocksa gentemot kundforetaget

Utveckla kundnara arbetssatt

Utvecklingen frin standardiserade massprodukter till kundanpassade
erbjudanden medfor att den fysiska produkten i allt hogre grad kom-
bineras och ”"biddas in” i kompletterande tjanster, vilket kriver en nira
dialog och samverkan med kunden. Detta erbjuder mojligheter for de
foretag som kan tinka om i verksamheten, och se det egna foretaget
och dess produkter och tjinster med kundens 6gon.

Sonesta visar hur man utvecklar ett kundnira arbetssitt pa global
basis dir kunden genom dialog och samverkan gors delaktig i Sonestas
produkter. Detta synsitt genomsyrar Sonestas arbete i alla faser och
har bidragit till en kraftig expansion de senaste dren.

Ett kundnira arbetssitt ror bl a I'T som stodjer:

* samverkan och integration kring kundens val och i utvecklingen av
produktionen

* framvixten av en platt organisation dir mellannivder férsvinner och
samtliga medarbetare har kundansvar

e arbete i nitverk som form for samverkan med kund

* enintegration mellan marknadsstod och produktionsstod for att f6r-
bittra foretagets formaga att svara pa kundens krav och behov

Utveckla rorlighet och flexibilitet

Kraven pé rorlighet och flexibilitet sammanhinger med tidsfaktorn
som tickar bakom flera av de krav som verkstadsforetaget har att han-
tera. Kunden ir inte stilla utan ”ror sig” hela tiden genom att verk-
samhet och efterfrigan forindras. Produkten ”ror sig” ocksa, i den
meningen att den stindigt férindras. Verkstadsforetaget kan mota detta
med en hog synlighet i de sammanhang dér man kan bli nddd av kun-
den och en flexibilitet vad giller att anpassa produktion och produkt
till indrade krav, att formera sin kompetens i olika grupperingar bero-
ende pa kundkrav och situationer.

Neos Robotics visar hur man ndr hog synlighet pa sin marknad ge-
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nom en nitverksorganisation som mojliggor tillfilliga formationer och
allianser ddr man moter kunden pé dennes villkor och arenor.
Rorlighet och flexibilitet ror bl a I'T som stodjer:

* samverkan och integration med kund i produktionen

* framvixten av en platt organisation dir mellannivder férsvinner och
ansvaret fors direkt till arbetslag och medarbetare

* framvixten av virtuella grupperingar som gor det mojligt for foreta-
gen 1 nitverket att snabbt formera allianser och grupperingar mot
olika nischer pa marknaden

Utveckla unika koncept och produkter

Konkurrens frin ligpristillverkare och kundernas accentuerade krav
pa unika erbjudanden och skriddarsydda [6sningar 6kar kraven pa verk-
stadsforetaget att presentera och leverera unika och kundanpassade
produkter och koncept. Kundeffektiviteten handlar inte o7z man skall
mota kundens krav pd anpassning och skriddarsydda 16sningar, utan
bur det kan ske for att produktionen skall kunna drivas effektivt. Dir
den kritiska kunskapen inte i forsta hand ror hur produkten ir konst-
ruerad utan hur den skall anvindas av kunden.

Sonesta visar hur man nir framging med ett unikt koncept som
bestir inte bara av sjilva den fysiska produkten (som i sig 4r samman-
satt av ett antal standardmoduler) utan hur den presenteras f6r kun-
den och hur denne gors till del i sjilva produktionen genom sina val.
Dir kunden blir delaktig i produkten, och njd, just genom att kunna
ta del av hopplockningen av produkten, sd som han vill ha den.

Att kunna ta fram unika koncept och produkter pi ett kostnadsef-
fektivt sitt ror bl a I'T som stodjer:

* former for samverkan och interaktivitet med kund i produktionen
och produktutvecklingen

* modularisering av produkten, som gor det mojligt att snabbt och pa
kundorder skapa unika kunderbjudanden

Utveckla fortroende och 6ppenhet som kapital

Affirer gors inte mellan foretag utan mellan individer. Dir fortroende
och transparens i samarbetet idr viktiga kitt i samverkan och i nitverk.
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Men med globaliseringen av niringslivet och en datorbaserad kom-
munikation, exempelvis via Internet, indras forutsittningarna i grun-
den f6r samverkan. Hur bygger man fortroende och skapar transpa-
rens i samarbetet nir nitverket dr globalt?

Neos Robotics visar hur man nir framgang genom att systematiskt
bygga fortroende och skapa 6ppenhet mellan aktorer och samverkans-
partners virlden Gver i en organisation som skall mojliggora expansi-
on for samtliga.

Fortroende och 6ppenhet i samverkan ror bl a I'T som stodjer:

* betydelsen av att forstd varandras forutsittningar och kultur i ett
nitverk eller projekt

* nit, tekniska plattformar och system som mojliggor informations-
utbyte mellan parter i nitverk och projekt

* mallar, begreppsstandarder, format etc som mojliggor att parter i
ett samverkansprojekt eller nitverk kan dela information.

Utvecklingsomraden for bra IT-stod

Ovan har vi angett ndgra omriden dar I'T ar ett strategiskt verktyg for
att utveckla det konkurrenskraftiga verkstadsforetaget. Detta stiller i
sin tur krav pd utveckling av I'T-stodet i sig. Vi sammanfattar hir nagra
som vi ser angeligna utvecklingsomrdden. Mycket utvecklas, och finns
redan i praktiken, men till skillnad frin hur teknikutvecklingen i mianga
avseenden har sett ut — en 16sning som soker sitt problem — anar vi nu
en situation dir aptiten vixer snabbare #n tekniken kan motsvara.

* Data warehousing — mojligheterna att samla alla data (bilder, text,
ljud; order, manualer, ritningar; aktiviteter, tidsdtging etc, etc) pa
ett stille, knyta dem till kundens behov och bestillningar, och gora
det mojligt for alla inblandade i processen att forstd vad olika be-

grepp betyder.

* Distribuering — mojlighet till stor rorlighet, bide i geografin och
mellan olika typer av verktyg och system, och typer av data. Unified
messaging (dédr information kan tas emot i valfri form oavsett 1 vil-
ken form den skickades; tal, bild, text etc), IR-teknik (6verforing
med infrarétt ljus i stillet for kabel), palm-tops och virtuella adres-
ser dr ndgra exempel.

* ldentiring —mojlighet att med stor sikerhet veta vem som skickar
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och tar emot data, vilket dr avgérande bl a for elektronisk handel.
Aven att kunna kryptera for att begrinsa tillging och insyn.

Modularisering — mojlighet att bygga upp I'T-stodet successivt med
olika delar for processen, men dir alla delar i slutinden hinger sam-
man och kan utbyta data med varandra.

Miniatyrisering — mojlighet att bide minska kravet pa utrymme for
exempelvis en produktionslinje (jmfr factory-in-a-box, eller "kar-
tongfabriken”, som ryms i container eller ett mindre rum) och bygga
in intelligens (sensorer, mikromekanik, intelligenta material) 1 pro-
dukterna sé att de exempelvis kan "hélla reda pa sig sjilva” i produk-
tionen, transporten eller vid demontering och étervinning, eller kan
térmedla anvindningstips till kunden.

Prototyping — mojligheterna att snabbt fi fram en produkt att "ta
pa” genom exempelvis kombinationer av CAD/CAM och pulverteknik.

Simulering — mojlighet att via nya verktyg och grinssnitt visa bide
produkt, produktionsprocess och anvindning pi ett si tidigt stadium
som mojligt, bdde for de anstillda och for kunder och samarbetspart-
ners.

Standardisering — ger mojlighet dven for mindre foretag att kopa
nodvindiga verktyg utan alltfor stora investeringar, genom att de blir
billigare och enklare att koppla samman med de produkter man redan
har. Behovet av standardisering ir ocksé stort vad giller sjilva inne-
hallet i systemen, dvs data, och mojligheterna att utbyta information,
exempelvis inom elektronisk handel, oavsett om den sker med st6d av
EDI eller 6ver Internet.

Slning - mojlighet att skriddarsy urvalet av information bade for
medarbetarna och f6r kunderna. Automatiska “redaktioner”, som byg-
ger pa killmirkning, sokmotorer och intelligenta agenter 4r nagra
exempel.

Visualisering — mojligheten att under processens ging ”se” proces-
sen och produkten, bl a for att kunna spara produkten, for utbildning
och lirande etc.

Overfoing —méaijlighet att mycket snabbt kunna koppla upp sig, be-
arbeta och 6verfora data av alla typer, och mellan olika verktyg. Trots
en kraftig utveckling pé detta omride, kan inte utvecklingen gi snabbt
nog.
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Telematik 2001 ir ett program i samarbete mellan KFB och TELDOK. Program-
met dokumenterar tidig anvindning av teleanknutna informationssystem. Utgings-
punkten ir den forindring som hiller pi att ske genom anstringningarna att for-
verkliga kunskaps- och informationssambhillet, och vad detta betyder f6r Sverige.

Programmet bygger pé att mycket i informationssamhillet dr 2001 kan skonjas
och granskas i verkliga livet och i demonstrationsmilj6er flera dr fore r 2001. Vi
kan tala om tidig anvindning, tidiga anvindare och tidig teknik. I stor utstrickning
fokuseras pa tidiga anvindare som pekar ut vad som komma skall f6r stora anvin-
dargrupper.

Milet med programmet ir att — utifrdn ett I'T-anvindarperspektiv — visa pa for-
dndringar som kan vintas eller skonjas i det svenska informationssamhillet pi fem
ars sikt, och limna underlag for beslut om atgirder till berérda verksamheter i sam-

band med dessa forindringar.
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Den digitala fabriken

— verkstadsforetaget som ['T-foretag

Myterna om svensk verkstadsindustri ar manga. Myterna ror bl a fore-
stillningen om verkstadsindustrin som dominerad av okvalificerade
arbetsuppgifter med ligt kunskapsinnehall {6r massproduktion av
standardprodukter.

Bakom myterna framtrider en annan bild av svensk verkstadsindustri
med betoning pa kunskapsintensiv och kundanpassad produktutveckling
och produktion — integrerad och situationsanpassad samverkan med leve-
rantorer och kunder, arbetsuppgifter med stort kunskapsinnehill, bredd 1
arbetsuppgifter och arbetsinnehall, dir utvecklad anvindning av IT for
samtliga delar av foretagets verksamhet ar forutsittning f6r konkurrens-
kraft och attraktivitet.

Rapporten baseras pa intervjuer med fyra verkstadsforetag och deras
samverkanspartners. Fallstudierna har olika inriktning och profil och upp-
visar samtliga en innovativ och kvalificerad anvindning av I'T som stod for
tillvixt och samverkan.

Forfattare till rapporten dr Christina Johannesson och Peter Kempinsky
vid konsultforetaget FBA (Forum for Business Administration AB).
Johannesson och Kempinsky har arbetat med analyser kring IT-utveckling
1 naringsliv och forvaltning sedan 1980-talet. FBA kan nds pad info@fba.se.

telematik
i ndtingslivet
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