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1. Sammanfattning

Strukturforandringen bland leverantorerna till fordonstillverkarna har varit stark de
senaste aren. Personbilstillverkarna Volvo Car och Saab Automobile har lett
utvecklingen som har paverkat leverantérerna och i slutandan hela den industriella
strukturen i, framfor allt, sydvastra Sverige. Vilken roll har da den information, som
fordonstillverkarna delgett sina leverantorer, spelat i denna process? Har
leverantdrerna samma uppfattning som fordonstillverkarna om vad som galler for att
samarbetet skall fungera och svenska leverantorer ha en chans att konkurrera om
bestallningarna? Hur paverkas arbetsforhallandena hos leverantérerna av denna
pagaende forandringsprocess? Denna rapport redovisar resultat av en intervjustudie,
med 11 leverantdorer till fordonstillverkarna, sex personer fran inkdpsorganisationen
hos fordonstillverkarna och tre fristaende aktorer inom branschen.

Resultaten visar att fordonstillverkarna och deras leverantérer i huvudsak har samma
uppfattning om vad som géller for att samarbetet dem emellan skall fungera. Det &r
kvalitet, leveranstid och lagt pris som ar de centrala faktorerna for om man kan
komma 6verens. Det storningar som anda forekommer ar huvudsakligen orsakade av
den kraftiga prispressen da aktorerna forhaller sig pa olika séatt till den och soker
olika végar att mota den. Fordonstillverkarna kréver stdndiga prissdnkningar, kortare
avtalstider och 6kad funktionalitet i produkten samtidigt som de séker leverantorer
Over hela varlden. Leverantorerna hittar sétt att leva upp till kraven eller faller ur
systemet. De som kampar sig kvar utan att ha hittat fram till ett hallbart sétt att leva
upp till kraven tappar fart pa grund av en blédande ekonomi.

Processen har pagatt lange hos personbilstillverkarna. och leverantorsnatet har hittat
en ny form som inte langre paverkas sarskilt starkt av forandringar pa det nationella
planet. Lastbilstillverkarna déremot har dels kortare serier och har dessutom inte
samma globala struktur pa sin inkopsverksamhet &nnu. Det faktum att Volvo
Lastvagnar just har paborjat en globaliseringsprocess av inkopsfunktionen och att
Scania har en annorlunda installning till hur samarbetet med leverantdrerna skall
utvecklas, gor att det kommer att forandras en hel del bland leverantdrerna till
lastvagnar under de narmaste aren.

Alla leverantorer i undersokningen upplever idag en stark prispress men, med nagra
undantag, en relativt jamn beléaggning. Alla anser att det stalls stora krav pa dem att
stalla upp pa snabba forandringar och ofta kommunicera med kunderna.
Kvalitetskravet ar hogt och nagra har problem med att leva upp till dem med den
produktionsprocess de har. Ingen tycker att det ar sarskilt svart att leva upp till
kraven pa leveranstider.

Medverkande leverantérer delades upp i kategorierna teknik- och legoleverantor. En
teknikleverantor anser vi en vara som har en egen produkt eller process som gér dem
i nagot avseende unika pa marknaden medan en legoleverantor tillverkar pa kundens
specifikation och konkurrerar med pris, kvalitet och servicegrad.
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Teknikforetagen har en stark tilltro till sin egen férmaga att behalla och utveckla sin
position. De har ett tekniskt forsprang med egen utveckling som matchas mot
kundens behov och anser ofta att de kan mer om produkten &n vad kunden gor.
Kostnaderna halls ofta nere med hjalp av serietillverkning i laglonelander. De satsar
pa sin egen kunskapsutveckling och kompetens och forvantar sig att behdva ta ett
annu storre ansvar for utvecklingen i framtiden. De inser ocksa att kunderna
forvantar sig ett storre risktagande ocksd med egna investeringar i tex.
produktutveckling och verktyg men &ven med langre kredittider. Teknikforetagen ar
starkt knutna till och beroende av fordonsbranschen och satsar darfor pa att driva pa
den tekniska utvecklingen och férdjupa samarbetet med kunderna. Ingen @nskan
syntes heller att hitta andra marknader.

Inom legoféretagen ar tilltron till den egna formagan att stanna kvar i branschen
lagre och strategierna for att méta problemen varierar. Bland strategierna ingar att
skaffa kunder ur andra branscher, samarbeta i natverk eller uppga i storre
foretagsgrupper. Mot fordonskunden satsar de pa att kunna sénka priset och halla
toppkvalitet pa leveranserna. De ser framfor sig att kunden skall 6ka kraven pa
teknologiutveckling och ansvartagande for produktutveckling. Inte alla har tankar pa
att flytta produktion till laglénelander, utan flera ser i stallet samarbete i natverk som
en mojlighet att reducera kostnader. Flera har redan en bred kundbas men ser det som
mycket viktigt att inte vara allt for beroende av fordonsbranschen.

Forhallandena for de anstallda i leverantorsforetagen varierar naturligtvis beroende
pa flera faktorer. Vad de flesta namner i undersokningen &r dock att det ofta
forekommer 6vertid for att kunna halla leveranstider och 16sa problem som uppstar.
Stress ndmns som en effekt av detta. Den standiga kostnadsjakten kan upplevas som
pafrestande och nagon namner att de tuffa kraven i branschen leder till ett
elittankande dar den som inte ar perfekt slas ut. Svaren fran de intervjuade antyder att
det brister i kompetensutvecklingen av de anstéallda hos manga, vilket kan tyckas sta i
kontrast mot det upplevda behovet av teknisk kompetens. Arbetsmiljoarbetet ar inte
heller sarskilt prioriterat dven om produktionslokalerna och -anldggningarna, dar
sadana fanns i anslutning till den lokal dar intervjun genomfordes, ar av en relativt
hog kvalitet. Sjukfranvaron hos de besokta foretagen varierar mellan 1,6 och 15 %
med ett medelvarde pa 5-6 % och nagra, men inte alla, har ambitionen att sanka
franvaron.

Avslutningsvis kan man fraga sig om taget inte har gatt for leverantdrerna till
personvagnstillverkarna dar nagra leverantorer finns med men dar det ar valdigt svart
att hoppa pa. Men taget har kanske annu inte gatt for de som levererar till
lastvagnstillverkarna. Dar finns fortfarande tid att rusta sig for att félja med.
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2. Inledning

Det ar svart att uppskatta hur stor fordonsindustrin ar i Sverige, da leverantorerna
spanner oOver ett stort antal branscher. Till fordonsindustrin rdknas i en NUTEK-
rapport “tillverkning av motorfordon, slapfordon och pahangsvagnar” samt
“tillverkning av 6vrig elapparatur for motorer och fordon” (NUTEK, 2002).
Biltillverkning kan Gversiktligt beskrivas som bestaende av verkstadsindustri, men
utgors ocksa av elektronik-, textil-, gummi- lader- och kemiindustri (NUTEK, 1999)
samt logistik. Den statistik som fors idag delar in foretag i branscher med foljd att
foretag som till stor del levererar sina produkter till fordonsindustrin &nda
Klassificeras som tillhérande t.ex. textil- eller plastindustrin. Enligt NUTEK
sysselsatte fordonsindustrin 1999 ca 185 000 personer, varav ca 35 000 var anstéllda
i foretag som direkt levererar till fordonsindustrin, ca 90 000 var anstéllda av foretag
som &r indirekta leverantérer och ca 20 000 var verksamma inom
fordonstillverkarnas egen produktion av komponenter (NUTEK, 1999). Enligt en
undersokning av Bilkomponent Sverige uppgar antalet leverantorer till bilindustrin
till knappt 1200, varav 290 leverantdrer (24%) finns i Vastra Goétalands lan
(NUTEK, 1999).

Hur viktig ar fordonsindustrin for Sverige? Sverige producerar idag bara ca 0.5
miljoner av de totalt 50 miljoner fordon som produceras arligen i vérlden, varav 15
miljoner i Europa men fordonsindustrin star for ca 14% av den svenska exporten.
Svenska fordonstillverkare koper for ca 90 miljarder per ar, varav drygt 20 miljarder
levereras av leverantorer i Sverige. Fordonsindustrin finansierar ocksa en stor del av
forskningsverksamheten inom omrédet (SvenAke Berglie, Fordonskomponent-
gruppen). Enligt NUTEK svarar fordonsindustrin fér 20 procent av forsknings- och
utvecklingsverksamheten i naringslivet (ca 8600 av totalt 43 900 anstdllda inom
FoU) (NUTEK, 2000).

3. Bakgrund och syfte

Intervjuundersokningen har genomforts som ett resultat av diskussioner forda i IRUL
vid Arbetslivsinstitutet Vast i Goteborg. IRUL éar ett natverk med deltagare fran
foretag och organisationer verksamma som eller mot underleverantorer och
underleverantorsnatverk. Tidigare har en kartlaggning av radande trender inom
fordonsbranschen genomforts (Christmansson och Nonas, 2003) och i diskussionerna
kring denna presenterades behovet av direkta kontakter med nagra representanter for
att noggrannare beskriva situationen bland leverantérerna. Eftersom marknadtrycket
ar stort i branschen och risken for utslagning darmed éar stor restes farhdgan att
forhallandena rimligen borde vara pressande i de féretag som levererar till
fordonstillverkarna. Fragorna var om leverantdrerna och fordonstillverkarna hade
samma uppfattning om vad som kravs for att vara konkurrenskraftig, vilken strategi
foretagen valjer for att klara sig samt om arbetsforhallandena paverkades av den
forandringsprocess som beskrevs i trendrapporten av Christmansson & Nonas.
Undersokningen &r finansierad av Vastra Gotalandsregionen genom ett avtal med
Arbetslivsinstitutet V&st.
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4. Metod

Studien, som é&r deskriptiv och i viss man explorativ, utférdes som en
intervjuundersokning av Jonas Laring under perioden november 2003 till februari
2004. Marita Christmansson deltog 1 planeringen och analysarbetet i
undersokningens inledande och avslutande skede. Intervjuerna gjordes dels med
verkstallande direktorer eller marknadsansvariga hos 11 stycken leverantorer till
fordonstillverkarna, dels 6  personer fran  inkdpsorganisationen  hos
fordonstillverkarna och ytterligare 3 fristdende aktorer inom branschen. Resultatet &r
foljaktligen ett resultat av de 6vervaganden dessa personer gjort kring vilka svar som
ar lampliga att ge. Var uppfattning &r dock att de flesta inte har varit 6verdrivet
strategiska 1 sina svar utan gett sin darliga uppfattning. Vissa reflexioner i
sammanstallningen har sitt ursprung i beddémningar gjorda under och efter
intervjuerna och gar inte alltid att hitta konkreta beldgg for i de nedtecknade
intervjusvaren. Reflexionerna gjordes utifrdn en allman bild erhallen under
intervjuerna och utifran den forforstaelse Jonas Laring har efter att ha arbetat nagra
ar som VD i ett foretag verksamt som underleverantor till bl.a. fordonsbranschen.

Urval — teknikforetag och legoleverantérer

De foretag som valts for intervjuer ar av tva typer:
- Foretag med en tekniskt unik egenskap i form av egna produkter, unika
processer eller kompetenser som ger dem en sarstallning pa marknaden.
Dessa kallas i denna rapport for ”Teknikforetag”.
- Foretag som tillverkar komponenter pa lego, med mindre unika egenskaper
och som séljer mer pa pris, kvalitet och service. Dessa kallas har for
”Legoftretag”.

Totalt tillfragades 16 stycken foretag. Av de 11 leverantorer som ville vara med i
undersokningen var 5 teknik och 6 legoforetag. De valdes ut pa grundval av att de
tillnérde ndgon av kategorierna ovan, representerade nagon av branscherna skarande
bearbetning, plast, elektromekanik, montering och/eller systemleverantérer samt
finns representerade med VD eller marknadsansvarig i véstra Sverige.

Anonymitet

Alla leverantorer deltog i undersokningen under anonymitet varfér inga namn
redovisas. Vissa korrigeringar i texten har dven vidtagits for att gora det svarare att
identifiera de deltagande foretagen.

Leverantorsnatverket

Ett forsok har gjorts att folja en produkt eller typ av produkter i en kedja av
tillverkare.
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Man talar inom branschen om tiernivaer dar den leverantér som leverera till
fordonstillverkaren tillhor tier 1 (first tier) dennes leverantorer tillhor da tier 2 o.s.v.
(se bild 1). Det ar en naturlig bild ur fordonstillverkarens perspektiv da alla
komponenter kan brytas ner i delkomponenter och leverantoren till varje komponent
och delkomponent da far en naturlig plats i den tradstruktur som blir resultatet. Men
det ar inte alltid mojligt att kategorisera en leverantor som tillhorig nagon speciell
niva. Leverantoren séljer oftast komponenter till flera kunder som i sin tur har flera
kunder och kan i en affar vara tier 1 fOr att i nasta kunna vara tier 3.

OEM
Fordonstillverkare | |Fordonsti|lverkare | | Fordonstillverkare
Tier 1
Leverantor 11 | |Leveranti)'r12 |
Tier 2
|Leverant6r21 | |Leverant6r22 | |Leverant6r23 | |Leverant6r 24 | |Leverant6r25 |
Tier 3 \ /
Levera Lever Levera Lever Lever Levera /Lever Lever
ntor 31 antor ntor 33 antor antor ntor 35 antor antor
Lever Lever Lever Lever Lever Lever Lever
antor antor antor antor antor antor antor
32 34 36

Bild 1. Den klassiska beskrivningen av de olika nivaerna i leverantorsnatverk till
fordonsindustrin.
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5. Kravbilden fran fordonstillverkarna

Personbilstillverkarna

P4 70-talet var 10 % av personerna efter monteringsbandet en kontrollant.
Kvalitetsbrister  upptacktes tidigt i monteringen och i lagret fanns
utbyteskomponenter att tillga. | den allménna jakten pa kostnader infordes pa 80-talet
krav pa leverantorerna att leverera "Just-in-time” for att minska lagerkostnaderna. Da
Okade  kvalitetskostnaderna  eftersom  det snabbt  uppstod  brister i
materialforsorjningen nar nagra komponenter foll bort pga. bristande kvalitet.
Behovet av kvalitetsséakring hos leverantorerna blev stort bade for att minska
kvalitetskostnaderna och minska behovet av kontrollanter i godsmottagningen och
efter monteringsbandet. Nar marknaden sa borjade krava leveranser mot kundorder
uppstod nya krav pa leverantorerna. En stor mangd olika varianter av bilen
monterades och leverantéren maste kunna packa och leverera i samma sekvens som
bilarna var ordnade pa bandet eftersom varje komponent var avsedd for en speciell
bil. Detta stillde annu hogre krav pa kvalitetsstyrning. Under 90-talet 6kade det
tekniska innehallet i bilen kraftigt och samtidigt ansags det kostnadseffektivt att
forlagga alltmer tillverkning utanfor biltillverkaren — s.k. outsourcing. For att hantera
komplexiteten delades bilen in i moduler och behovet uppstod att en leverantor
skulle kunna leverera en hel monterad modul och bli vad som kom att kallas
systemleverantor. Ytterligare rationalisering ansags kunna astadkommas genom att
den nu sa betydande leverantoren skulle ta sig an allt mer av konstruktion och
utveckling av komponenten eller modulen. Leverantéren skulle dessutom kunna
leverera samma teknik till flera fordonstillverkare och darmed fordela
utvecklingskostnaderna. Leverantorer kunde pa sa satt utvecklas till resursrika och
globala aktérer. Men eftersom ordningen som bilarna gar in pa bandet vid
monteringen bestams en begrédnsad tid fore det tillfalle nar leverantdrens
komponent/modul skall monteras in i bilen ar tiden ofta kort for leverantoren att
montera, packa och leverera. Losningen &r ofta att leverantoren etablerar sig néra och
industriparker har darfér vuxit upp i omedelbar anslutning till fordonstillverkaren.

| viss man komplicerar denna utveckling situationen for fordonstillverkaren.

- Fordonstillverkaren maste 6ka kompetensen hos sin inképsavdelning for att
kunna formulera och stalla ratt krav pa leverantorerna. Kraven som maste
stallas blir av en hogre ordning nar produkten okar i omfang och komplexitet.

- Ibland kops ett koncept till en 16sning fran den leverantdr som har det basta
konceptet medan tillverkningen forlaggs hos en konkurrent med den basta
produktionskapaciteten.

- Ibland samarbetar fordonstillverkaren med en komponentleverantér med en
attraktiv teknisk I6sning och foreskriver systemleverantdren att kopa just den
I6sningen.

Inképaren hos biltillverkarna har idag ett tyngre regelverk att leva under. Bilens
plattform delas av flera tillverkare och beslut om inkdp tas langt upp i koncernen.
Inkopen delas i tva kategorier: strategiska och projektinkép och arbetet med inkop
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gar fran affarsforhandlingar med affarsmannaskap som central kompetens till
ekonomisk administration och kommunikativ kompetens.

Lastbilstillverkarna

Inom lastvagnar har utvecklingen inte gatt riktigt lika langt som for
personbilstillverkarna. Volvo Truck har paborjat en process som kommer att innebar
en Okad globalisering av inkopsverksamheten i och med samgaendet med
Renault/Mack. Den centrala inkdpsverksamheten har flyttat till Frankrike och styrs
numera darifran. Produktutvecklingen ligger dock i Sverige och det forvantas ske en
hel del fordndringar i leverantérsleden den narmaste framtiden. VVolvo Trucks tar del
av Volvo Cars erfarenheter och inkdpssystem och det finns fog att tro att
utvecklingen inom Volvo Truck kommer att folja den i Volvo Car.

Scania daremot har en annorlunda filosofi ndr det géller samarbetet med
leverantérerna. Man anser att foretaget utvecklas bast med ett ndra och
fortroendefullt samarbete med leverantorerna och man vill samla ett natverk med
duktiga leverantorer pa nara hall som, om majligt, ges tilltrade till verksamheten och
forvantas delta pa ett mycket integrerat satt i utveckling och tillverkning.

Fordonstillverkare i denna rapport ar Volvo Car, Saab Automobile, Scania och Volvo
Truck. Kraven fran fordonstillverkarna kan delas in i tre olika segment beroende pa
fordonstillverkarnas olika seriestorlek, &garbild och inkdpsstrategi. (se bild 2)

1. Personbilstillverkarna Saab och Volvo ingar i internationella koncerner vilket
ger en starkt globaliserad inkOpsstrategi. Den har pagatt lange och Volvo
anser dessutom att man dar ldngre fram i globaliserade inkop an flera
systerorganisationer i koncernen. Saab har ett matrisorganiserat inkdp dér
samma personer ingar i dels en regional inkopsorganisation som koper till
den egna tillverkningen och dels i ett distribuerat ansvar for globalt inkop av
vissa komponenter. Utveckling, serieleverans och reservdelsleveranser skall
utforas av samma foretag.

2. Volvo Truck har nyligen gatt samman med Renault och Mack och forlagt den
centrala inkopsorganisationen i Frankrike. Seriestorleken ar inte sa stor som
hos personbilstillverkarna men processen att globalisera inképen har
paborjats och man haller pa att anta samma strategier och i viss man samma
verktyg som Volvo Car.

3. Scania har den minsta seriestorleken men en annorlunda inkdpsstrategi dn de
6vriga. Scania soker ett narmare utvecklingssamarbete och en tatare knytning
till leverantorerna. Man kan tanka sig att dela pa serieleverantorer och
reservdelsleverantér. Det innebdr att det &r en fordel, &ven om det inte &ar ett
krav, att finnas pa nara avstand med stora delar av sin organisation.

Nu gar sista taget
Laring, Christmansson 7



Globaliserat

inkop /'

Generell
trend

Seriestorlek

Bild 2. Volvo Car och Saab har en relativt stor serietillverkning och en
koncerntillhorighet som mojliggor en starkt globaliserad inképsverksamhet medan
lastvagnstillverkarna har kortare serier och inte lika globaliserat inkop. Pilarna
avser att visa den redovisade strategin infor framtiden dar Scania foredrar

utvecklingssamarbete med leverantérer pa nara hall medan Volvo Truck soker sig
ut.

Kraven fran personbilstillverkarna

De framsta dvergripande kraven fran Volvo Car/Ford pa leverantoren ar:
- certifierad enligt QS9000 och 1SO 14001 och uppna status som Q1 leverantor
(hogsta nivan i kvalitetssystemet),
- ge sdker forsorjning, certifiering enligt ODETTE och
- konkurrenskraftigt pris.

De framsta dvergripande kraven fran Saab/GM-Fiat pa leverantoren ar:
- Hog kvalitet
- Hog servicegrad
- Avancerad teknologi
- Lagt pris
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Organisering av inkopsfunktionen

Bada foretagen skiljer pa det dagliga inkopet till produktionen och ett
framtidsinriktat mot nya produkter och/eller nya leverantérer. Fordelning av
inkdpsarbetet sker internationellt dar koncernen ar involverad i inkdpen till
plattformar som delas av flera tillverkare. VVolvo har en hierarkisk organisation
medan Saab/GM-Fiat dessutom har en tvargaende férdelning av globala inkop i en
matrisorganisation.

Organisering av leverantorskontakterna

Volvo har en ndgot mera marknadsorienterad och Saab en mer teknisk syn pa
bedémningen av de olika leverantdrernas kvalifikationer. Volvo beddémer vilken grad
av formaga och ansvarstagande leverantdrerna behover ha beroende pa
komponentens betydelse mot kund (customer impact) medan Saab jobbar med en
utvecklad "technical review” som maste uppfyllas och en indelning av leverantorerna
i 4 nivaer (Supplier Integration) fran ren legoleverantor (niva 1) till komplett
utveckling och "vehicle integration” (niva 1V). Bada foretagen har en standardiserad
form for utvardering av leverantéren med en stor mangd information att samla. De
huvudsakliga anstrangningarna att hitta nya leverantorer gors i laglénelander dvs.
Osteuropa och Asien. Bada foretagen vill ha ett begransat antal tier 1 leverantorer,
men samarbetar med foretag langre ut i natet for att sedan foreskriva tier 1
leverantoren en komponent fran denne leverantor. Bada vill ocksa att
komponentutveckling och serieleverans utférs av samma leverantor.

Volvo anger ett malpris i utvecklingssamarbetet med en leverantor vilket Saab inte
gor. Volvo/Ford har dels en ”Global Terms and Conditions” som &r det "finstilta”
tillagget till alla inkOp och sedan en leverantdrsutvéardering ”VCC supplier evaluation
model” dar alla leverantorer gas igenom och far en poang. Nagra absoluta krav finns
tex. att leverantoren skall ha Q1-utfall, d.v.s. en total uppfylinad av kvalitetsmalen
(av naturliga skal inte nyblivna leveranttrer). Saab har sina krav specificerade i RFQ
(Request For Quotation d.v.s. anbudsinfordran med specificerade krav pa hur
anbudet skall vara utformat och vilka krav som skall vara uppfyllda) och QS9000
som bindande krav.

Ingen har nagot strukturerat satt att kommunicera med leverantérerna utan forsoker

formedla synpunkter vid enskilda traffar.

Volvo vill da formedla:

- Optimera vardekedjan — forlagg produktion till 1aglonelander.

- Forbattra formagan att handla upp — formedling av kravbild och specifikationer
etc. maste forbattras ut i leverantorsnatet.

- Sénk kostnaderna — billigare metoder, konstruktioner, produktion etc.

Saab formedlar vid de tillfallen som ges ett krav pa leverantorerna att ligga i

framkant av den allmanna utvecklingen pa kvalitets- och miljosidan.

Nu gar sista taget
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Kraven fran lastbilstillverkarna

Scania

Overgripande krav fran Scania pa leverantorerna ar
- Tillverkningskunskap - teknologi
- Optimera tillverkningen - prisreducering
- Forsta kundens behov
- Reducera sloseriet "waste reduction”
- Sténdiga forbattringar

Leverantorerna finns i flera nivaer
- Katalogleverantorer
- Arbetslego
- Mogna leverantdrer
- Utvecklingssamarbete
- Joint venture.

Scania vill inte ha systemleverantorer utan vill driva produktutvecklingen sjélva. De
vill ta del av leverantorernas kunskaper och vill att leverantorerna strvar efter
“excellence in production”, dvs. sma leverantdrer som &r specialiserade pa sina
omraden och jobbar med standiga forbattringar. Produkten ar moduluppbyggd och
Scania anvander matrisorganisation och samarbetar i utvecklingsarbetet tidigt med
linjen och leverant6rerna.

Volvo Truck

De framsta kraven pa leveranttrerna ar:
- Forbéttrad kvalitet
- Lé&gre kostnader
- Mindre miljopaverkan
- Forandrat logistikflode - kunna leverera till samma kund i fler lander - global
foretag lokal tillverkning.

Nu gér sista taget
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6. Leverantdrerna — sammanfattning av intervjusvaren

Vilken framtid ser du for foretaget?

Foretag inom gruppen Teknikforetag, som har en egen produkt och/eller process,
satsar pa att utveckla den eller pa att utveckla marknaden fér den. Inom gruppen
marks en Overtygelse om att man kommer att finnas kvar pa marknaden under

Vi vill vara kvar i fordonsbranschen. Det beror dock
pa kunden. Vi vet inte vart det tar vagen; kanske tar
koncernmodern Gver inkop helt och dd kommer nog
det mesta att 1&ggas i utlandet till systemleverantérer
av vilka manga inte ar representerade med inkop i
Sverige.

overskadlig tid aven om konkurrens finns. Den produkt/process man férfogar over, i
kombination med de kunskaper man har inom foretaget, ar sa unika att
konkurrenskraften &r stor.

Alla inom gruppen utom en har, eller kommer snart att ha, produktion forlagd till
laglonelander. Vissa kommer endast att ha montering for den svenska marknaden
kvar i Sverige.

Foretagen inom gruppen Legoleverantorer, som tillverkar pd kundens underlag,
maste konkurrera med leverantorer i laglonelander och inser att de lever i en
betydligt osakrare tillvaro. Nagra ser behovet av att byta dgare och/eller fa in mer
kapital. Andra anstranger sig att hitta kunder, eller hitta fler kunder, utanfor
fordonsbranschen. En forsoker fa igdng egen teknikutveckling for att bli en
teknikleverantdr. En annan har en ganska solid stallning men bara 10-15% av
omsattningen mot fordonsbranschen. Konkurrenskraften kommer ur att vara billig
och serviceinriktad i kombination med att ha goda kontakter med kunden, gérna med
nagra av sina ingenjorer arbetande hos kunden - resident engineers”.

Vilka egenskaper hos er efterfragar kunden?

Teknikforetagen

Majoriteten nédmner sin kunskap och kompetens i kombination med
kostnadseffektivitet som det kunden efterfragar. Nagra namner att det ar en fordel att
inte vara for stor eftersom det ger en flexibilitet och lyhoérdhet som kunden
uppskattar.

Att vi skall ta mer ansvar for utveckling
samt ta ansvar for samtliga
investeringar tex verktyg och lagga det
pa styckpriset. Ta storre risk helt
enkelt.

_
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Legoforetagen

For gruppen ar det viktigaste som kunden uppskattar lagt pris, hog kvalitet och
leveranssakerhet. Nagra namner narhet, flexibilitet och kompetens som i det enskilda
fallet kan vara avgdrande.

Vilka krav kommer kunden att stélla pa er i framtiden?

Teknikforetagen

Flera namner att kunden vill att man i framtiden skall ta stérre ansvar for system,
utveckling och investeringar — d.v.s. ta storre risker. En viss oro finns, eftersom
kunden inte vill binda upp sig for nagon langre tids inkdp och darmed blir
investeringarna osakra. Nagra namner 6kad miljéhansyn och skarpt miljélagstiftning
samt att man maste utveckla produkter som kan ge kunden konkurrensfordelar.

Legofdretagen

Okad ekonomisk styrka aterkommer som framtida krav. Detta for att kunna ta ett
storre ansvar for investeringar och utveckling samt for att kunna acceptera langre
betalningstider fran kund. Flera kanner ett krav pa att bli en mer komplett leverantor
- systemleverantér - for att kunna vara kvar. Nagon kanner inget storre
foéréandringstryck utan bara mer av vad man redan gor till ett 1&gre pris.

Vilka atgarder vidtar ni for att sakerstalla fortsatta affarer med kunden?
Teknikforetagen

Inom gruppen satsar man mest pa att driva den tekniska utvecklingen hardare,
minska kostnaderna och fordjupa samarbetet med kunderna.

Legoforetagen

Hér ar bilden mer splittrad. Ett foretag, utan direkt produktutveckling men med en
stark produktionsteknisk position, vill ga djupare in som systemleverantor. Tva
foretag sOker samarbete i natverk varav ett for att starka sin produktutveckling och
det andra for att kunna bli systemleverantor. Ett foretag anstranger sig att minska
kostnaderna for att bli billigare, ett finslipar sin tekniska och administrativa
kompetens och ett byter marknadssegment.

Hur ser den totala kundbasen ut och hur motsvarar den er ambition?
Teknikforetagen

Inom gruppen star fordonsindustrin for en allt 6verskuggande andel. De flesta &r
nojda med det och har inga ambitioner att drastiskt andra pa kundbasen. Tva foretag
har en uttalad ambition att bredda kundbasen och minska beroendet av
fordonstillverkarna.

Vi har 95 % mot automotive varav 60 % pa
storsta kunden. Vi har gott samarbete med
storsta kunden men skulle helst ha 3 starka ben
att sta pa i storlek 25-50 % per ben.
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Legofdretagen

Tva av foretagen i gruppen levererar endast till fordonstillverkare och ar néjda med
det &ven om en haller pa att byta till en mer kortseriebetonad produkt. De Gvriga
stravar efter en bred kundbas inom flera branscher.

Har ni tidigare levererat direkt till fordonstillverkaren - vad ar da skillnaden?

Fragan var tillamplig pa endast tva av de intervjuade féretagen. Ett har sedan lange
lierat sig med tier 1 leverantorer och det andra borjar orientera om mot att delvis
leverera till tier 1 fOretag.

Ar forfragningsunderlaget fran kund vanligtvis komplett och relevant och hur
hanteras det (avseende kritisk granskning) infor offerter/forhandlingar?
Skillnaderna &r stora inom alla intervjuade foretag. Alla har anledning att ga tillbaka
till kund och diskutera synpunkter och frdgor men typen av diskussion varierar fran
de som deltar tidigt i konceptfasen till de som endast ger en viss ritningskritik.

Vilket bemétande far ni fran kund nar kompletterande fragor stalls eller nar
andringar i underlaget foreslas?

Alla intervjuade foretag upplever att kunderna uppskattar att de kommer tillbaka med
synpunkter och kritik. Flera uppfattar att kunden slapper egen kompetens och
forvantar sig fler insatser fran leverantorerna och att offert och/eller produkt tas fram
under dialog.

Vilket underlag forvantar sig kunden fa innan beslut om affar gérs?

Kraven pa detaljrikedomen i det material som skall inga i en offert 6kar. Sedan
fordonstillverkarna (utom Scania) gatt upp i stérre koncerner har ocksa de
administrativa rutinerna utvecklats. Kostnadsjakten pressar fram krav som for vissa
leverantorer kanns pafrestade. Sarskilt kravet pa redovisning av hela kalkylen med
angiven vinst langst ner upplever vissa som orimlig.

Ar prispressen stor?

Alla foretag utom ett upplever en stark prispress men nagra uttrycker att de lider mer
av den &n andra. Vissa visar en forstaelse for att kunden behover spara pengar. Nagra
tycker att krav pa fler kreditdagar och 6ppet redovisad kalkyl ar vl sa illa. Prisjakten
medfor i vissa fall dalig framforhallning och trakig stamning inom branschen.

Den é&r stor, aven krav pa fler
kreditdagar. Vi skriver kontrakt pa
tre &r med prisreduktionstrappor.

Sedan géller det att forbilliga sin
produktion.

Vi lider av den. Nu har GM
kommit ut med att alla kontrakt
galler i bara 30 dagar. Sa fort
dom hittar ndgon som ar
billigare s& hér dom av sig for att
diskutera omsourcning.
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Mojliga forbattringar i kontakterna med kunden?

Foretagen i gruppen Teknikforetag har inte s4 manga spontana forslag pa
forbattringar i kontakterna med kunden vilket formodligen beror pa att det fungerar
ganska bra. Foretagen i gruppen Legoféretag daremot har synpunkter pa att
kommunikationerna med kunden kan bli béattre. Vissa anser att oerfarna tjansteman
och bristande forstaelse hos kunden skapar problem.

Vilka egenskaper hos er produktion uppfattar ni att kunden uppskattar mest?
Flexibilitet, snabbhet, god kommunikationsférmaga och hdg kvalitet anser de flesta
var det som kunden uppskattar mest vad avser produktionen.

ﬁ maste redovisa en detaljerad \

kalkyl; material, arbete, packning,
utlagda jobb etc. och i slutdndan var
vinst. Volvo kréaver 60 - 90 dagars
betalning. Aven som tier 2 leverantor
marker vi att 6nskad betalningstid
okar. Vi far leveransprognoser - som
@ brytas utan kompensation.

Vi tar reda pa vilka timmar kunderna \
tillverkar och haller jour under dom
timmarna med ett svar inom 5 minuter, pa
plats inom 1 timme for att bérja atgarda
problem. Jourhavare méste vara en

person med kontakter inom bade var
organisation och kundens, ha bil och vara

nykter. /

Hur paverkar kundens krav era arbetsforhallanden?

Av svaren kan utldsas att trycket ar stort pa foretagen att alltid stalla upp och jobba
nér det behovs. Detta kan orsaka stress och Gvertid. En anser dessutom att kraven pa
individerna blir for hdgt och att ett elittdnkande breder ut sig. Flera namner att dom
moter pressen med att minska kostnader genom omorganisation och prispress mot
sina leverantorer. En moéter tidspressen med att 6ka pa administrationen.

Hur jamn ar belaggningen?
Tva foretag upplever ryckigheter i produktionen medan resten anser att det ar relativt
jamn belaggning fran fordonskunderna.

Det blir manga ”’stop and

go” och ge évertid pa lordag
men stopp pa mandag. ﬁ ar kansligt om vi stor med defekt materiﬁ
det kan récka med tex. en felaktig pallflagg.

Kunderna &r duktiga pa att flagga upp
felaktigheter. Det blir kant globalt mycket fort
och utnyttjas till att satta press. Darfor ar det
viktigt att det inte intraffar.

!
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Hur samarbetar ni med kunden under projektets gang?

Alla utom en har kontinuerlig uppfoljning avseende kvalitet och leveransprecision.
Négra namner att ett samarbete hela tiden pagar avseende standiga forbéattringar och
prissankningar.

Hur vanligt ar det med ritningsandringar efter affaren ar uppgjord?

Alla ar utsatta for forandringar av produkten under I6pande produktion. Fem anser att
det ar ovanligt medan tre anser att det ar vanligt eller valdigt vanligt. Forstaelsen
finns att andringar ar motiverade av kostnadsskal och ofta foreslar leverantoren sjalv
andringar.

Ar det mojligt att fa full kostnadstackning for kostnaderna vid en andring?
Andringarna orsakar inga problem for leverantdrerna men kan ofta bli foremal for
forhandlingar kring hur fortjansten skall fordelas.

Hur gar det att leva upp till kraven pa kvalitet och leveranssékerhet?

Foretagen i undersdkningen verkar inte ha problem med leveranssakerheten. Vissa
har problem med att na upp till kundens krav pa kvalitetsmal. Da kraven okar i
befintliga anlaggningar kan det bli svart/dyrt att 16sa.

Vi har ganska hog sjukfranvaro 6-7 %.
Det ingar i utbildningsprogrammet att
fora in mer ansvar och att fa jobbet att bli
roligt.

Vi driver egen internutbildning med utsedda
utbildare ur verksamheten. Vi har ett stort
steg att ta och det ar viktigt ur
konkurrenssyfte. Vi maste ha manniskor som
anvander “’skallen” for att skilja oss fran
lagkostnadslander.

Normal - 15 % sjukfranvaro.

Hur driver ni kompetensutveckling?

Har &r bilden spridd. Vissa arbetar mycket med kompetensutveckling inom foretaget,
nagra inser att det beh6vs mer och kommer att satsa hardare i den narmaste framtiden
och nagra ger intryck av att ha andra, storre problem att hantera for tillfallet.

Forekomst av stress, arbetsskador och sjukfranvaro?

Franvaron i foretagen varierar mellan 1,4 och 15 % med ett genomsnitt pa ungefar
6 %. Teknikleverantérerna har en nagot hogre sjukfranvaro (7-8%) &n
legoleverantorerna (4-5%). Synpunkterna varierar kring om franvaron ar normal, hog
eller 1ag. Hélften av foretagen namner att de arbetar aktivt med att fa ner sjuktalen.

Bedriver ni SAM?

Alla utom ett av foretagen anser sig arbeta med systematiskt arbetsmiljoarbete dven
om kunskapen kring detta ofta var svag bland de intervjuade personerna. Nagra gav
intryck av att prioritera ned arbetsmiljoarbetet till forman for mer akuta problem att
jobba med.
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7. Nagra slutsatser och funderingar

De fOretag som &r etablerade leverantorer till personbilstillverkarna har redan bevisat
sin formaga sedan en tid. Betydligt fler och mindre foretag, ofta legotillverkare, har
lastvagnstillverkaren som slutkund och star infér en utveckling som
personbilsleverantérerna redan varit i under nagra ar. Dessa finns i en, mer eller
mindre frivillig, valsituation och maste bestamma sig for att satsa for att bli kvar eller
sldppa fordonskunderna. Den strukturférdndring som personbilsleverantdrerna
genomgatt befinner sig lastvagnsleverantérerna mitt i.

Alla behdver dock, for att sdkra sin dverlevnad, fundera i termer av:

- specialisering, eftersom det &r svart och kostbart att vara bast i varlden och
bred samtidigt,

- kompetensutveckling, for att kunna driva produktutveckling samt vara
flexibel, kommunikativ och vérldsbast,

- marknadsforing for att kunna salja till fler kunder éver hela vérlden samt

- kostnadsreduktion, t.ex. genom produktivitetshojande atgarder inom bade
produkt- och produktionsutveckling.

Legotillverkarna har emellertid brattom for att hinna satsa pa en specialitet att
utveckla sig kring eller bestaimma sig for att leva pa andra marknader. Den
kortserietillverkning, som ofta &r deras nisch, &ar wunder fdrvandling.
Personbilstillverkarna vill ha utveckling, prototyptillverkning, 0-serie- och
serietillverkning frdn samma leverant6r och lastvagnstillverkarna soker allt mer pa en
global marknad och vill ha utvecklingssamarbete med leverantéren. Under tiden blir
prispressen allt hardare och det ekonomiska utrymmet allt mindre.

Ur leverantorernas perspektiv ar det oftast svart att bestamma vilken tier-niva man
tillhor. Det finns en Onskan att ligga hogt upp och vara en direktleverantor. Ofta har
man ett flertal kunder i branschen och har da olika tier-niva for olika produkter.

Bild 1, som beskriver leverantdrsnatet ur fordonstillverkarens perspektiv, ger intryck
av att varje leverantor ar Iast till fordonstillverkaren, vilket ju ofta inte &r fallet, utan
bindningen till branschen minskar oftast ju langre ner i tier-nivaderna man befinner
sig, med vissa undantag. En alternativ bild skulle kunna vara som den i bild 3. Har
finns det nagra foretag som ar hart bundna till fordonstillverkarna och inte levererar
till kunder utanfor fordonsbranschen. Dessa finns ofta i tier 1 men kan ibland
leverera till andra tier 1 foretag. Sedan finns den stora mangd foretag som levererar
till flera branscher och inte alltid ar sa sakra pa att kunna eller vilja ha kvar
fordonstillverkarna som kunder.
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Bild 3. En alternativ bild av tier nivaerna till fordonstillverkarna som avser beskriva
tier 1 som nara bundna till fordonstillverkarna medan de yttre nivaerna har en
I6sare bindning, ar mer olika till sina karaktarer och leverera dessutom till fler
kunder och branscher.

Taget har gatt for leverantorerna till personbilsindustrin och nagra hoppade pa i tid.
Dessa behover globalisera sin verksamhet om det inte redan &r gjort, satsa pa att
stirka sin tekniska utveckling och sin egen inképskompetens. Deras utmaning &r att
bli minst lika bra och helst battre an sina kunder pa global forsaljning, teknisk
utveckling (inom sin specialitet) och inkop. De som inte hoppade pa taget har en
chans till nu nar lastvagntillverkarna inleder en liknande utveckling. Hér &r bilden
mer spridd eftersom Volvo och Scania har olika inkopsstrategier och mgjligheterna
ar battre for svenska leverantorer eftersom serierna inte ar lika stora. Har géller det
framfor allt, for leverantdrerna, att starka sin tekniska utvecklingskapacitet och de
som har den formagan hinner kanske fortfarande hoppa pa taget. Men det &r brattom,
for det gar snart.
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Bilaga 1

Bilaga 1. Kraven fran fordonstillverkarna I - Seminarium
Fran Gjuteritekniska Foreningens "Kick off” for projekt ”Professionell
Produktdesign” i Jonkoping 29 september 2003.

SAAB Automobile
Martin Schoof (GM/Fiat, World Wide Purchasing)
De framsta kraven pa leverantoren ar:
- Hog kvalitet
HOg servicegrad
Avancerad teknologi
Lagt pris

En ideal leverantor ser ut enligt foljande:
- Har lagsta pris
- Ar en hogst kompetent utvecklingsresurs
- Kan flera teknologier (tex. gjutning, bearbetning, montering)
- Kanner sin produkts interface med angransande komponenter
- Har teknologi i vérldsklass som reflekteras i produkten.
- Hogsta kvalitet
- Arbetar kontinuerligt med att reducera kostnader och optimera produkten.
- Anvénder alla tillgédngliga datorhjalpmedel: FEM, tension sim, casting sim

Rekommendationer for framtiden
- Tank i system
- Konstruera for enkel tillverkning (Design for manufacturing)
- Sténdiga forbéattringar inom teknologi och kvalitet.
- Felfri leverans i tid.
- Sténdiga prissankningar
- Inga avbrott
- Baésta leveransprecision
- Resident i kundens tillverkning
- Utvecklingspartner

Scania
Carl-Goran Vikholm (Scania, Project Office, Process Support)
Leverantorerna finns i flera nivaer

- Katalogleverantorer

- Arbetslego

- Mogna leverantorer

- Utvecklingssamarbete

- Joint venture.

Scania vill inte ha systemleverantérer utan vill driva utvecklingen sjalva. Vill att
leverantorerna stravar efter “excellence in production”. Dvs. sma leverantorer som &r
specialiserade pa sina omraden och jobbar med standiga forbattringar.

Produkten &r moduluppbyggd.
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Bilaga 1

Vill ta del av leverantdrernas kunskaper.
Anvander matrisorganisation och samarbetar tidigt med linjen inkl leverantorer.
Visualiserar

Krav pa utveckling
- Tillverkningskunskap - teknologi
- Optimera tillverkningen - prisreducering
- Forsta kundens behov
- Reducera sloseriet "waste reduction”
- Sténdiga forbattringar

Volvo Truck

Lennart Bohman (Volvo Truck Corporation, 3P Global Purchasing)
Volvo/Renault/Mac har forlagt den centrala inkdpsverksamheten i Frankrike men
utvecklingen ligger huvudsakligen i Sverige. Inkdpsverksamheten skall alltsa
globaliseras (med franska fortecken).

De framsta kraven pa leveranttrerna ar:
- Forbéttrad kvalitet
- Ldgre kostnader
- mindre miljopaverkan
- FoOréndrat logistikflode - kunna leverera till samma kund i fler l1ander - global
foretag lokal tillverkning.

Genomfor en leverantérsutvardering som innehaller:
- Company profile
- Management
- Environment
- Quality
- Logistics
- After market
- Competence
- Product development
- Finance
- Productivity
- Sourcing.

Stopping parameters:
- Ownership
- Risk management
- Environmental management
- Qsystem
- Q performance
- Delivery precision
- Production technology process standard
- Finance
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Bilaga 2

Bilaga 2. Kraven fran fordonstillverkarna Il - Intervjuer
URVALSPROCESS

Forklara skillnaden mellan strategiskt inkdp och projektinkép — finns det fler
kategorier?

Volvo

Inkopare finns med tva roller: en som jobbar med langsiktig utveckling av
leverantdrsbasen och som kallas ”Commodity buyer” den andra ar de som koper in i
projekten och jobbar med material till basta kost, kvalitet och precision dvs. flodet in
i fabriken.

Orsaken &r att man annars inte hinner lyfta blicken till strategin och att det kraver
olika kompetens hos ménniskorna. Dom jobbar dock under tat kontakt med varandra.
Sen finns det specialistfunktioner + reservdelsképare som jobbar med bada delarna.
Saab

Inkop har en matrisorganisation som dels fordelar allt inkdp till projekten pa Saab i
undergrupper pa komponentkategoriniva (kemikalier, elkomp., metallkomp. etc.) och
dels en koncerngemensam som fordelar inkop till hela koncernen pa komponentniva.
Inkopsarbetet delas i tva kategorier: advanced (nyupphandling) och serie.

Delas leverantdrerna in i olika kategorier? Vilka?

Volvo

Vi har en segmentering av de olika komponentomradena. Varje omrade kraver olika
mycket formaga och ansvar. Det beror pa vilken betydelse komponenten har mot
kund och pa fordelningen av ansvar mellan oss och leverantdr. Vi bedémer om
leverantoren kan ta det ansvaret. Vi borjar med att bedoma vad omradena kraver
foratt sedan bedéma om leveranttren kan leva upp till det.

Saab

Inom varje commodity har vi en "bidders list” med tankbara leverantorer. For att fa
vara med galler antingen att man redan levererar eller att de skall offerera och sedan
passera “technical review”. En stegvis analys med ca. 75 olika punkter att leva upp
till, utford av tekniker pa plats, inklusive QS9000 som é&r ett baskrav. Det gar att
Oppna dorrar och komma in som ny leverantor.

Hur avgors vilka leverantérer ni uppratthaller kontakt (forfragningar) med?

Volvo

Vi forsoker att inte skicka ut for manga forfragningar utan de som far skall vara
mojliga att kopa fran. Kalla till nya kontakter ar Fordvarlden. I Kina tex. finns ett
inkdpskontor som aktivt kartlagger inkdpsmarknaden for lokal tillverkning och
export till Europa. Volvo har en egen “emerging market” verksamhet som letar
leverantorer i laglonelander. Etablerade leverantorer i Europa behover vi inte leta
efter; de knackar pa dorren hela tiden.
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Saab

I utvecklingsfasen ar det mest tekniska avdelningen som kommunicerar. Valet av
leverantor sker nagra ar fore produktionsstart och lamnas till Serieinkop. Alla
utvarderas enligt krav i QSTP (Quality, Service, Technology, Price), det &ar ett
levande dokument dér leverantérerna foljs upp kontinuerligt. Det gérs en "Risk
Assessment” pa kvalitetsavdelningen avseende leverantorernas levererade kvalitet.
Manga nya leverantorer sterifran hamnar garna hogt pa den listan (dvs. hog risk).
Dessutom behdvs utlatande fran tekniska avd. att de har ratt utrustning.

Hur framstalls underlag for inkop alt. avtal om samarbete?

Volvo

Oftast vill vi ha samma leverantor till att gora bade utveckling och serieleverans. Det
ar sallan att det ar olika och da vet de om det fran borjan. Om vi misslyckas med att
komma &verens sa far vi upphandla pa nytt men det forsoker vi undvika.
Legoleverantérer finns men i andel av omséttningen ar de fa. Vi ser pa varje
leverantor och vad dom formar. Ibland samarbetar vi med en leverantor langre ut i
leverantorsledet i utvecklingsjobb och foreskriver tier 1 leverantdren att anvanda den
komponenten.

Saab

Vi koper pa en specifikation - en funktion som komponenten skall ha - och en RFQ
(Request For Quotation, se bilaga 3.) och dessutom beroende pa vilken ”Supplier
integration” leverantéren har (Fran1 till 4, 1=Ritning 4=Komplett utveckling).

Vissa komponenter, som tidigare kanske kdptes av en tier 2 leverantor direkt men nu
ingar i en modul, gor vi “direkt upphandling” (Directed Buy) av och foreskriver tier
1 leverantoren att kopa, for att behalla kontrollen. Men mer och mer slapper vi detta.

Vilka fragestallningar maste belysas — checklista/standard

Volvo

Malet pa pris och funktion etc. ar klart nar utvecklingen borjar, men vid passage av
grind 0 (ca. tre ar fore produktionsstart) skall vi veta vad det skall kosta.
Leverantdren skall veta att han kan leverera denna funktion till detta pris. Vi skriver
da ett "target agreement” - en tjock lunta och med alla luntor kan vi ga till ledningen
och séga att vi kan gora detta projekt och kan da fa beslut att kora. Detta ar vad som
ingar i konceptutveckling.

Saab

Enligt RFQ (se bilaga 3.).

Vilka ar kraven for kvalificerande/ordervinnande egenskaper?

Volvo

Vi har en Fordgemensam kvalitetsbeddmning, dar alla leverantorer skall vara
klassade Q1 (inte riktigt fardiga i Sverige &n) och ”Global Terms and Conditions”.
Sedan har vi en del subjektiva bedémningar t.ex. "V CC Supplier Evaluation”.
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Saab

Det skall presteras en intressant offert med en bra teknisk spec. och sedan kunna
sakerstallas att de kan leverera. D.v.s. dom bor kunna visa pa felutfall till befintliga
kunder som visar att dom kan uppna det vi kraver. Statement of Requirements (SOR)
refererar till ett antal krav som skall uppfyllas med ett antal tester. Till det bifogas en
Request For Quotation (RFQ) med teknisk spec. och generella krav. Det var ett tag
sedan vi fick in en ny svensk leverantor.

Under vilka bevekelsegrunder véljs en partner? Viktning av egenskaper?

Volvo

Vid nyupphandling blir ingen godkénd utan att uppfyllt kriterierna i “Supplier
Evaluation”.

Saab

Om 10 leverantorer offererar, faller ndgra av kvalitetsskal, andra pa teknologi
varefter kanske en handfull &r kvar och da blir det ett kommersiellt beslut. Tex. de
som har en plan med sparmal for framtiden.

(Las GM’s Inkopschef Bosse Andersson i Automotive News om krav pa
leverantorer.)

Hur kommer inkdpsarbetet att foréandras den narmaste framtiden - vad
formedlas till leverantdrerna?

Volvo

Vi har inget strukturerat satt att kommunicera med leverantérerna. De 100 storsta
inom Ford samlas varje ar for att formedla framtidsutsikter. Vid enskilda traffar
diskuteras ocksa sadant med den enskilde leverantdrens management helt informellt.
Ofta kan leverantéren mer om utvecklingen &n vi, beroende av vad han producerar.

Allmanna rad som Volvo garna ger leverantérerna

Optimera vérdekedjan - lagg produktion dér den &r l6nsammast. LeverantOrerna ar
for protektionistiska. Dom som vaknar tidigt &r val positionerade.
Systemleveratorernas formaga att handla upp maste forbéattras. Historien visar att vid
kvalitetskatastrofer (aterkallningar) sa finns grundorsaken aldrig i tier 1 leverantorens
process utan ofta langt bort kanske i tier 5. Hur aterfor vi kvalitetssékring och far
kontroll pa vem som gor grejerna (tillverkar varje enskild komponent)? Dar maste
systemleverantdrerna kunna visa att dom beharskar detta. Dom har ofta inte forstatt
vad det a&r dom har tagit dver - vilka resurser och kompetenser dom behdver.

Vi &r oerhort kostfokuserade. Det &r ett krig med stor Overkapacitet och vi k&mpar
med tuffa I6nsamhetskrav. Nésta plattform har vi halverat kostnaden for vissa system
med béttre funktionalitet — ett exempel ar fran $900 till $350 for ett system som
kommer att gora ett battre jobb. Det galler elektronik lika val som mekanik. Man
flyttar paradigmena genom att satta tuffa mal och ibland blir vi dverraskade sjélva
oOver resultatet.

Vi vet att risken finns att leverantérer knacker sig. Vi fragar och forsoker forsta
varfor det blivit sa billigt. Annars binder vi ris at egen rygg och far problem.
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Saab

Det ar mest generella miljo- och kvalitetskrav; att leverantdren féljer utvecklingen av
standardkraven.

Aven att de &r innovativa kring sin produkt bade funktionalitet och produktion.

Det finns en hemsida "Supply Power” som alla registrerade leverantorer kan logga in
pa (www.gmsupplypower.com) dar sadan info finns.

Vi forsoker varda nordiska leverantorer. Tidigare hade vi “supplier days” men det
var inget kontinuerligt. Vi héller viss dialog med fordonskomponentgruppen.

Hur manga svenska leverantorer har ni idag?

Volvo

22,8 % av inkOpsvardet ar fran Sverige - det storsta enskilda landet.
Saab

Antalet svenska leverantorer ar ca 130 st och ytterliggare 20 st fran
Norden (Finland, Norge & Danmark).

Hur beddms leveranser speciellt avseende paverkan pa arbetsforhallandena i
produktionen?

Volvo

Vi staller ergonomiska krav vid utvecklingen avseende monteringsbarhet och
leverantoren ar med och bereder. Nar det uppstar problem sa aterfors det till
leverantoren via fabrikens kvalitetsavdelning.

SAMVERKANSPROCESS
Finns det nagon formell samverkan under arbetets/avtalstidens gang?

Saab

Under produktion - kostnader, tider och kvalitet. Ingen mottagningskontroll men det
finns procedurer i produktionen dar brister fangas upp. Man forsoker bestdmma om
ett fel beror pad om leverantoren inte foljt specen, sjalva specen eller annat tekniskt
fel.

Hur hanteras synpunkter fran leverantéren under samarbetets gang?
Saab

Vi ar intresserade, beroende pa innehallet i forslagen, tex. om det handlar om
kravuppfyllnad, design, funktion, teknologi.
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Bilaga 3. Personbilstillverkarnas bedomningsformular

VCC supplier evaluation model:
klassificering i nivaerna 0 till 4 inom nedanstaende punkter:

1 COMPANY PROFILE
1.1 Ownership and business structure
1.2 Global presence, customer structure and dependency
2 MANAGEMENT
2.1 Management practices
2.2 Customer focus and management initiatives
2.3 Risk management
2.4 Human resource management
3 ENVIRONMENT
3.1 Environmental management system
3.2 Environmental self-assessment
4 QUALITY
4.1 Quality management system
4.2 Quality assurance planning (new programs and running changes)
4.3 Quality performance review
5 LOGISTICS
5.1 Logistic focus
5.2 Material and information flow capability
6 AFTER MARKET
6.1 Parts supply, information and support
7 COMPETENCE
7.1 Technology standard and research ( position within commodity,
line of business)
7.1a Technology standard and research ( position within commodity,
line of business)
7.2 Industrial engineering and facilities
7.3 Customer support and communication
8 PRODUCT DEVELOPMENT
8.1 Product development process, project management and change
management
8.2 System and component engineering and CAE standard
8.3 Testing capabilities and prototyping
9 FINANCE
9.1 Financial status
10 PRODUCTIVITY
10.1 Cost reduction and targeting process
10.2 Investments
11 SOURCING
11.1 Sourcing process
11.2 Control of sub-contractor (subsupplier) performance
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Saab RFQ.
Self-evaluation together with the quotation containing:

Quality expectations
System requirements
Performance requirements
Part requirements
Quality information — 18 factors
Feasibility commitment
13 questions with Y/N answer concerning production costs and quality
CAD
4 questions concerning CAD competence (CATIA or UG)
Patents
Revision if any immaterial rights are involved
Electronic devices requirements conformance
5 questions
Environmental concerns
6 questions with Y/N answers
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Bilaga 4. Leverantdrernas uppfattningar - Intervjuer
AFFAREN / STRATEGI
Vilken framtid ser du for foretaget?

Teknikleverantorer

Behdlla positionen som vérldsledande inom vart omrade. Vi skall bredda
produktregistret men basen kommer fortfarande att vara nuvarande produkter.
Det blir mer elektronik och data. Vi kan inte bli storre inom de traditionella
omradena utan tillvaxten kommer att ske pa de nya omradena och organiskt.

Vi jobbar med internationalisering, globalisering av var produkt. Vi satsar hart pa
innovativ produktutveckling och egna patent. Produktionen i Okande grad i
lagkostnadslander.

Ljus framtid. Konkurrensen i Norden &r obefintlig. Vi har en specifik produkt
som kréver en utrustning som bara finns hér i hela Skandinavien. Narheten, litet
foretag utan stora OH kostnader som ger konkurrenskraft. Vi bér kunna
expandera i Sverige.

Vi skall bli varldsledande inom vart omrade. Idag ledande i Europa, etablerade i
USA och kommer att ga in i Asien. Vi foljer de stora kunderna.

Koncernen specialiserar enheterna; i denna anldggning har vi mycket
sammansattning idag, i framtiden kommer vi bara att ha sammansattning.

Strategin ligger fast sedan nagra ar: Anvanda unik teknologi for att hjalpa
kunderna att na sina mal. Produkterna befinner sig i en saljfas till power train i
resp. foretag.

Legoleverantorer

Har jobbat mot vara kunder med komponenter som kommer att halla sig framat i
tiden. Vi har en ny grej pa gang med en fordonstillverkare och om det lyckas blir
vi systemleverantor. | framtiden kommer vi i sa fall att &ven konstruera den. Vi
kommer med andra ord att utveckla oss mot att bli en leverantdr med unik teknik.

Inom fem ar ar vi salda eller har gatt ut pa borsen och har inte samma
agarstruktur.
Under rimlig ldbnsamhet.

Arbetar efter tva spar. Dels hitta stora kunder for att fa stabilitet och volym i
produktionen. Detta kraver dock tid och ligger en bit in i framtiden. Dels fa in
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kunder i var storlek med upp till 15-20 anstillda och upp till 35 Milj i
omséttning. Detta for att fa upp belaggningen snabbt.

Vi vill vara kvar i fordonsbranschen. Det beror dock pa kunden. Vi vet inte vart
det tar vagen; kanske tar koncernmodern Gver inkop helt och dd kommer nog det
mesta att laggas i utlandet till systemleverantérer av vilka manga inte &r
representerade med inkdp i Sverige. Nér biltillverkaren byter systemleverantor
som inte dr representerad i Sverige har denne ofta gjort upphandling pa annat hall
da han inte kanner till svenska leverantorer. Vi har sjalva inte ambitionen att bli
systemleverantér - vi ar for sma. Vi gor komponenter till drivlinan och
utvecklingsarbetet med all provningsverksamhet blir for tungt att finansiera. Vi
ligger ndra kunden och dér utvecklingen sker varfor vi troligen kommer att ha en
position sa lange tillverkning och utveckling stannar dar.

Oka var formaga att kunna leverera flexibelt med korta ledtider, finslipning av
teknik och kompetens. Vi l6ser andringar och kan stélla upp snabbt men ar inte
nagon hogvolymsleverantor. De stora foretagen har langre ledtid. Volvo kraver
mycket av oss och andra sma foretag i Sverige, tex. avseende administration, som
dom inte kraver av tex. Estland och andra laglonelander.

Strategin ar att overga till att jobba med kortserie- och reservdelstillverkning. |
samband med ett flertal aktuella modellbyten kommer behovet av
reservdelstillverkning att 6ka. Kunden kommer nog att uppskatta en leverantor pa
nara hall med goda kunskaper i deras specifika motorer. Har paborjat den
processen genom att installera nyinképta NC-maskiner. Vi har en ny kund som
borjar skilja pa serie- och reservdelsleverantérer.

Alternativa losningar for framtiden ar att genom att fa in mer ekonomisk styrka
kunna bli kvar som tier 1 leverantdr — kanske i samarbete med andra — eller att i
ett samarbete fortsdtta med serieleveranser som tier 2 eller 3.

Vilka egenskaper hos er efterfragar kunden?

Teknikleverantorer

Proaktivitet. Vara bést. Vi ar de bésta att prata med avseende kompetens. Vi kan
erbjuda kostnadseffektiva I6sningar. Det handlar mest om pengar just nu. Vi har
metoder for att astadkomma en sund prisutveckling.

Smaskalighet - kunden trottnar pa de stora leverantorerna. Vi svarar upp mot
fragor snabbt - korta ledtider. Priset ar alltid viktigt.

Som grupp ar vi kompletta, har stabil ekonomi, tradition och kunskap bade i
produktion och produkt; vi ar en god samarbetspartner.

Vi har systemkunskapen kring produktomradet och teknikutvecklingen.
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Kompetens inom produktomradet,

Teknisk- och innovationsformaga — att leverera nya tekniska l6sningar,
(Utformar kravspecifikation. i samarbete med kunden), flexibilitet och
kundservice,

Lagom stort - mindre foretag &r mer lyhdrda mot kunden, ("Om vi har kompetens
och kapacitet nog sa upplevs vi lagom stora och & mer lyhorda an riktigt stora
leverantorer”)

korta ledtider

Kostnadseffektivitet.

Ibland far man utvecklingsuppdrag utan att serieleverantor ar bestamd.

Legoleverantorer
Vi ar snabba, billiga och flexibla.

De Klassiska:
- kvalitet med hdga krav - max 50 ppm,
- utveckling mot globalisering (singel source) speciellt vid nya kop,
- utvecklingsansvar med tester, prover etc.
- kdpa fran lagkostnadslander — prisfraga

Tre styrkor

1. Valdigt duktiga pa komplexa produkter.

2. Flexibel produktion; Vi kan planera om och &ndra snabbt och &nda halla
leveransprecision.

3. Personalens kompetens och kunskap

Né&rhet — vi &r den enda tillverkaren i Norden. Kostnadeffektivitet. Hog kvalitet
avseende produktens speciella kravbild.

Kunskapsbanken hos personalen, levererad kvalitet och leveranssakerheten.
Att kunna leverera flexibelt med korta ledtider.

Vilka krav kommer kunden att stalla pa er i framtiden?
Teknikleverantorer
Kunderna &r inne pa battre resursutnyttjande och recycling dvs. miljétankande.
Viktigt ar 1ag kostnad, lag vikt och kort "time to market”. Att vi skall kunna forse
kundens produkt med unika egenskaper som ger konkurrenskraft. Sarskilt hos

Sveriges biltillverkare &r det viktigt.

Att vi skall ta mer ansvar for utveckling samt ta ansvar for samtliga investeringar
tex verktyg och lagga det pa styckpriset. Ta storre risk helt enkelt.

Storre ansvar - ta systemansvar - kunna offerera hela paket,
Kvalitet o Miljo - cert ISO TS o 14001 — &r pa gang.
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Att vi skall ta storre risker genom att ldgga in utvecklingskostnaderna i
detaljpriset, dven avseende serieverktyg. En viss del utvecklingsuppdrag erhalls
men andelen minskar. Avtalen skrivs normalt pa fem ar men gar alltid att bryta
om vi inte ar konkurrenskraftiga. Vardet av avtalen kan darmed ifragasattas och
det gar inte att luta sig tillbaka nar ett avtal ar skrivet utan prispressen fortsatter
och stéiller krav pa standiga rationaliseringar under produktionstiden. Manga
avtal innehaller &ven prissankningsklausuler.

Miljolagstiftningen styr. Vi staller sjalva kravet att forsta kravbilden sa att vi kan
utveckla produkter at kunden.

Legoleverantorer

Hardare krav avseende priser, miljo och betalningsvillkor. Volvo har just kravt
miljoredovisningar. Ar certifierade enligt 1SO 14000. Jobbar mot tillbehdr och
darmed kravs inte kvalitetscertifiering.

E-handel - papperslogistiken skall dverga till web-lésningar (stora foretag)

Att vi skall bli en mer komplett leverantér. Det kan vi géra genom att skapa
natverk med kunskapsforetag i Sverige. Da kan vi ta fram konkurrenskraftiga
produkter i jamforelse med ex.vis tyska leverantorer som har fordelen av en stor
hemmamarknad och darmed har rad med egna utvecklingsresurser. Troligen ar vi
billigare i tillverkningsfasen.

Stark balansrékning for att kunna finansiera utveckling och verktyg.
Utveckla produkter med specifika funktionskrav.

Bibehalla en god agarstruktur och management.
Mangfaldsverksambhet.

Storre ansvar for storre system.

Att kunna stélla upp bredare - inte langre ren lego utan ta ett storre ansvar.

Okade krav pé flexibilitet och snabbhet.

Vilka atgarder vidtar ni for att sakerstalla fortsatta affarer med kunden?

Teknikleverantorer
Vi tittar pa utvecklingen av produkterna for att ta fram alternativa material -
miljovanligare och hogre prestanda for att kunna presentera forkunden.

Vi satsar pa relationer med kunden - langsiktiga partnerskap. Vi bollar losningar i
ratt tid med tillverkarna. Med en kund har vi ett sadant starkt partnerskap. Vi vet
tidigt nar nya plattformar skall igdng och kan féresla vad vi kan bidra med i
forstudier. Vi vill inte sitta dar nér bara priset géller.
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Vi har en viss egen utveckling idag men satsar ytterligare pa utveckling av
produkter. Vi fragar oss vad vara huvudomraden ar for att kunna koncentrera
produktfloran och i stéllet bredda kundbasen.

Vi sékrar samarbetet med kunden genom teknologisk framforhallning.
Samarbetet med kunden startar tidigt i utvecklingsfasen. Eftersom kunden
betalar utvecklingen finns reservationer i avtalen som mojliggor att kunden kan
lagga tillverkning hos konkurrent. Da forutsatts att vissa delar tillverkas pa licens
eftersom vi har vissa patent. Det hander dock att vi ar ensamma och utan
konkurrent.

Inkop jobbar som biltillverkarna och tvingar leverantorer till minskande kost.
Man letar leverantorer i lagkostnadslander.
Vi flyttar egen produktion till egna anldggningar i Mexico, Polen och Asien.

Legoleverantorer

Vi skaffar oss ett natverk genom att alliera oss med spetskompetenser ur
konsultfirmor (bygger inte upp egen konstruktion). Detta for att behalla
flexibiliteten och kunna satsa pa alla tre produktomradena. Vi tror pa narhet och
satsar pa motorkomponenter. Samarbetar med Skovde hogskola. Det ar centralt
med god kompetensforsorjning, vilket inte sa latt att hitta i var region.

Skapa natverk for att mota systemleverantérerna — med viss hjalp av kunden - for
att utveckla konkurrenskraftiga l6sningar.

Vi har redan visat att vi ar pa god vag och val i fas med utvecklingen. Det marks
pa nya order.

Tagit i prisdiskussionen, startar jobb med rationaliseringar.

Gar in i segmentet att leverera reservdelar och kortserie inom motor transmission
och lastvagnar

Samma som tidigare: teknik och kompetens och god administration. Det har gett
0ss en hog OH. Bara 60-70 % av kosten &r produktion.

Hur ser den totala kundbasen ut och hur motsvarar den er ambition?

Teknikleverantdrer
Vi stannar i automotive och vi finns hos alla.

Storsta kunden star f6r95 % av omsattningen. Ambitionen ar att ingen skall vara
storre an 50 %. Branscherna ar fordon och vitvaror.

Vi har 95 % mot automotive varav 60 % pa storsta kunden. Vi har gott samarbete
med stérsta kunden men skulle helst ha 3 starka ben att sta pa i storlek 25-50 %
per ben.
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100 % fordonsindustri och skall sa forbli.

Vara komponenter anvénds i flera tillampningar och ca 70 % av omséttningen &r
mot fordonsindustrin.

Legoleverantorer

Tre fordonstillverkare i Norden. Koncernen har andra kunder till fabriker lokalt
nara kund. Vi stannar i fordonsbranschen. Vi var inne och férhandlade med
Telekomkunder men &r lyckliga att det inte blev affarer.

Vi letar efter ett fjarde ben i en annan bransch. Vi har nagra uppslag som skulle
innebdra + 40 Mkr i omséttning. Detta for att skapa fallh6jd vid ogynnsamma
beslut ex.vis inom fordon.

Tre ben: maskinsystem, fordon och telekom. Ambitionen &r en tredjedel av varje
och inte under 15 % i nagot ben. Fungerar sa idag. Kunden ar ocksa noggrann
med att vi har flera ben att sta pa — vi skall ha max 30-40 % av foradlingstiden
mot fordon.

Fordon 50 %. Just nu tar vi allt vi kan fa men vill sprida riskerna mer mot tex. el
och telekomm.

Begransat till Sverige och tunga fordon dvs. tva stycken men vi kommer att ga ut
mot Europa snart. Vi kommer da att bearbeta tier 1 leverantérer inom
lagvolymproduktion och har redan vissa kontakter for att hitta dessa.

Vi har 500- 600 kunder i registret och 50-100 kunder som vi kontinuerligt
levererar till. Elektronik 15-20 %, fordon 10-15% Over tiden.

Har ni tidigare levererat direkt till fordonstillverkaren - vad ar da skillnaden?

Teknikleverantdrer
Sedan lange gjorde vi valet att liera oss med tier 1.

Legoleverantorer

Vi ar inte en strategisk leverantor for Volvo. Vi maste borja leverera till lagre tier
nivaer i kommande afféarer tex. en ny tier 1 kund som vi har fatt manga order av
pa sistone.
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KUNDRELATIONER

Ar forfragningsunderlaget fran kund vanligtvis komplett och relevant och hur
hanteras det (avseende kritisk granskning) infor offerter/forhandlingar?

Teknikleverantorer
Vi far ett ganska fardigt underlag som vi ger produktkritik pa - endast sma
justeringar.

Mycket beredningsjobb - 100-800 timmars jobb.
Underlaget fran kund bestar grovt av kravspecifikation, designbeskrivning och
"black box™ (tillganglig volym i bilen).

Oftast ar underlaget inte komplett utan kraver mer diskussion. Allt vi gor ar fran
ritningsunderlag men numera mest med start fran en CAD-modell, grovt
designad - inte industrialiserad. Da far vi hjdlpa kunden att effektivisera
tillverkningen och minska kosten.

Vi jobbar for sa att sa tidigt som majligt f2 med en kund som finansierar
konceptutveckling. Var marknadsforing gors sa att vi drar ihop kompetens fran
hela foretaget till en teknologidag 1 till 2 ggr om aret. Det ar som en méassa hos
kunden med féredrag och hardvara. Vi informerar bade om teknikutveckling och
lagkrav etc. Dessa traffar ar idéskapande. Sedan far vi konceptstudier och
utvecklingsuppdrag.

Till slut blir det generell upphandling med alla aktorer narvarande. Var fordel kan
vara att vi fatt detta forsprang med utvecklingsstudierna. Men vi utnyttjar det inte
till att lasa in kunden med tekniska l6sningar som bara vi kan prestera, da skulle
kunden kénna sig lurad, utan med relationer. Det hénder att vi missar produktion
for GM och Ford har ett brett kontaktnat och vara priser och teknologier
ifragasatts oftare nu for tiden.

Forfragningsunderlaget ger alltid skal till att ga tillbaka till kund med synpunkter.
Oftast vill vi fordndra konstruktionen for att mojliggora en rationellare
tillverkning och sékerstalla kvaliteten. Konstruktéren har kanske inte forstatt
tekniken eller tagit tillrdcklig produktionsteknisk hansyn. (toleranskedjor,
elektroniska kopplingar etc.)

Legoleverantorer

Vi far uppdrag i konceptfasen att gora en studie. Darefter kan det bli en
utvecklingsorder och sedan, vid klartecken fran koncernmodern, kan det blir
fragan om produktionsorder med verktyg och tillverkning. Verktygen ags av
kunden och vi far betalning vid produktgodkannande - forhoppningsvis innan
produktionsstart.

Sedan har vi krav pa att leverera reservdelar i 10 - 15 ar.
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Det &r inte alltid komplett ritningsmassigt och kraver att vi kontaktar kunden for
kompletteringar. Det blir mycket beredning! Det har blivit véarre sedan kunden
gick in i en koncern. Det & mycket administration kring en offert idag.

Underlaget ar ofta inte fardigt. Vi har ofta en tat kontakt med konstruktion och
ink6p under beredningen beroende pa storlek och typ av order. Vi har tidigare
inte varit tillrackligt noggranna avseende kvalitetsinnehallet i forfragningarna
vilket orsakade problem. Idag har vi en noggrannare beredning av offerter med
spritt ansvar i organisationen for offertens innehall.

Forfragan med (pappers-) ritning och bilagor med kundens alla krav.

Saknas mycket och ofta - mest i ritningsunderlaget men dven i 6vrig info.
Kunden kraver produktkritik. Vi dr sa kunniga att det gar bra att leverera sadan
vilket uppskattas av kunden.

Alla matt ar inte utsatta i NUFO (det elektroniska underlag leverantoren far
ritningen i). Da far vi sitta med tekniskt inkop och resonera. Vi far underlag
numerisk fran tex. Catia fran Volvo, vilket kraver mycket handarbete innan det
fungerar som underlag for var beredning. Vi kollar om det gar att tillverka i vara
maskiner och diskuterar med kund om det gar att komma runt eventuella
svarigheter med sma konstruktionsandringar.

Inga stora problem. Det ar sallan felaktigheter men det hander dock ibland. Vi far
oftast fardiga ritningar. Ibland har vi ytterligare fragor framfor allt om
produktionsvanligheten for var utrustning.

Vilket bemétande far ni fran kund nar kompletterande fragor stalls eller nar
andringar i underlaget foreslas?

Teknikleverantérer
Andringar & OK om det blir billigare eller ger mervérde. Vi har inarbetade
processer som fungerar bra.

Valdigt bra - det gar att paverka. Sarskilt en av kunderna vill ha mer tekniska
I6sningar och forslag &n de Ovriga.

Offerten tas mer och mer fram i dialog med kunden men ofta med kort ledtid.
Samarbetet fungerar bast med gamla kunder dar kontakterna och metoderna ar
inarbetade. Med nya kunder kan det vara en hdg troskel innan samarbetet
fungerar smidigt.

Vara ingenjorer ar duktigare an kunden avseende var produkt. Kunden har en
slimmad organisation pa outsourcade produkter.

Oftast valdigt positivt.
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Kunden har inte kompetensen kvar utan litar pa sina leverantorer.

Positivt - det blir oftast bra diskussioner. Vid sena dndringar kan det vara svarare.

Legoleverantorer
Positivt - det ar darfor dom gillar oss — att vi kommer tillbaka med
forbattringsforslag.

Vi har ett positivt samarbete med kundens ingenjorer. Dom dr t.o.m. arga om vi
inte sager ifran tidigt nar det dyker upp problem. Vi ar med i alla projektmoten
och har “resident engineers”.

Bra. Vi genomfor moten med flera narvarande fran kunden och oss. Kundens
konstruktorer tanker inte kost utan funktion och sakerhet. Detta kan ge for stora
krav i produktionen vilket skapar kostnader.

Dom ar tacksamma.

Uppskattat — vi pratar mest med inkodpare vilka numera ar mest ekonomer och
darmed intresserade av aterkoppling pa tekniska aspekter — tidigare var inkGparna
tekniker.

Dom tar det som en hjélp. Ibland ar det nagon aldre konstruktor som kan kanna
sig trampad pa tarna - inte de yngre.

Vilket underlag forvantar sig kunden fa innan beslut om affar gors?

Teknikleverantorer
Beroende av projekt - Q-manual, projektplan, tidplan, fulltaktsprovning, etc.

Dom formaliserar en forfragan — RFQ. GM ar duktiga pa att definiera detta.
Offerten skall innehalla pris, valuta, materialklausuler, investeringar, verktyg,
utveckling packningsforslag, flodesscheman med prognostiserat kvalitetsutfall
(FMEA) etc. Hela livscykeln skall beskrivas. Fran faktauppgifter till
reservdelstillverkning 15 ar efter bilen slutat att tillverkas. Det blir 3-4 A4
parmar. Jobbet kréver en alert organisation. | en mindre kan det 1&tt bli tungrott.

Ett konceptforslag framstélls dar man foreslar kunden en 16sning plus anger pris,
tidplaner projektkapacitet, organisation etc. for att visa pa sin férmaga att klara
jobbet. (I en tidig fas av samarbetet med kunden gors en audit av féretaget som
resulterar i en rankning A,B,C.)

Offert som skrivs pa deras papper med en fullstandig “cost splitup”.
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Under utvecklingsfasen samarbetar vi med tekniker hos kunden. Dérefter tar
Inkop Over och startar forhandlingar om tillverkning och leveranser. Da
analyseras foretaget med avseende pd den forvantade formagan att uthalligt
leverera samt forhandlas om pris. |1 70-80 % av fallen & man ensamleverantor av
komponenten. Risken att affaren gar om intet ar storre i denna fas dn under den
tekniska utvecklingen. Sarskilt stora kunder har ofta en alternativ leverantor att
spela med. Detta har dock inte hant annu mojligen beroende pa att vi har egna
patent i IGsningen.

Legoleverantorer
| forhandlingarna kring den senaste forfragan ar underlaget jattestort med
projektbeskrivning etc. Men priset ar fortfarande centralt (inte kost) och kvalitet.

En stor mangd som bdrjar med ”Global Terms and Conditions”.

Sedan "Target Agreement” med mal pa kvalitet och priser och en "Road Map” pa
hur vi skall nd malen. Kunden gar inte alltid med pa vara forslag hur vi skall na
ratt pris och da blir det prisforhandlingar pa slutet.

Allt!

Pris, samt forbindelser att genomfora tester foratt uppfylla kvalitetskrav - ”ppap”
- verifiera processen innan produktionsstart - 0-serier och fullfartstester - det blir
en ganska stor kostnad for en liten tillverkare - vilket det finns liten forstaelse for
hos kunden.

Vi maste redovisa en detaljerad kalkyl; material, arbete, packning, utlagda jobb
etc. och i slutandan var vinst. Volvo kraver 60 - 90 dagars betalning. Aven som
tier 2 leverantor marker vi att Onskad betalningstid Okar. Vi far
leveransprognoser - som kan brytas utan kompensation.

Kontraktsgenomgang angaende toleranser, materialval etc. och pris (lite beroende
pa hur produktionsanpassade konstruktorerna har varit.)

Ar prispressen stor?

Teknikleverantorer
Ja. Och jag gillar inte att behdva visa hela kalkylen fullt ut.

Den é&r stor, aven krav pa fler kreditdagar. Vi skriver kontrakt pa tre ar med
prisreduktionstrappor. Sedan géller det att forbilliga sin produktion.

State of the art och hdgvolymprodukter har prispress, men nischade
teknikprodukter blir pa totalen konkurrenskraftiga aven utan hard prispress da det
I6ser problem och mojliggor 6kad konkurrenskraft for kunden. Darfor satsar vi
pa teknik med fokus pa miljo och sékerhet.
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Vi lider av den. Nu har GM kommit ut med att alla kontrakt géller i bara 30
dagar. Sa fort dom hittar nadgon som &r billigare s hor dom av sig for att
diskutera omsourcning. Dessutom fragar GM varje ar pa rullande ordrar.
Utvecklingskostnader kan latt forloras. Vi har sma varldskrig hela tiden som
skapar otrevlig stamning. Avtal kan ogiltigforklaras och klausuler kan tas bort
med kort varsel. Det ar mycket allvarligt menat. Samtidigt maste man veta att
vissa kunder kostar bara pengar och forsta att dom gor vad som behovs for att
spara pa kostnader. Vi tror att en del konkurrenter tar forlustorder och sedan
kanske inte haller vad dom lovar. Det sprider sig en mycket Kortsiktig
framforhallning.

Det stéller krav pa snabba forandringar for att kunna styra forandringarna och
inte bli offer for dom. Tillverkningen gar utomlands — Estland, Polen, Portugal,
Turkiet. Vi gor sjalva bara montering med flexibla produktionsldsningar. Ca 30
% av jobben har flyttats till Iagloneland de senaste 5 aren.

Men utvecklingstid ar billigare i Sverige. Vi har billigare ingenjorer.

Det ar alltid oerhort hard prispress. Vid beslut om serieleveransavtal &ar priset
mycket viktigt. | vissa fall ar prispressen orimlig. Men olika kunder fokuserar
olika hart pa pris.

Legoleverantorer
Vi har forhandlingar varje ar med pristrappor.

Ja, stor prispress och det blir mer och mer ”open cost” nér vi visar (ndstan) hela
kalkylen 6ppet. Men det finns en del affarsmannaskap kvar.

Mordande. Kunden kraver, men far inte, 6ppen redovisning av oss. Det &r inte
tillrackligt mycket givande och tagande utan for ensidigt.

Ja men inte orimlig, vi har bra kontakt med inkoparen - det &r jobbigt for en
inkOpare att byta leverantr. Men vara framsta leverantorer ar stora och det &r
svart att pressa priset dar - jag forhandlar varje kop.

Inte sa hard pa denna typ &n men stor nar inkop blir inkopplade fast da galler det
mer press pa leveranstiden.
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PRODUKTIONEN

Mojliga forbattringar i kontakterna med kunden?

Teknikleverantorer
Fungerar bra pa alla hall. Vi ar duktiga och har bra relationer med kunderna.

Det fungerar bra

For att kunna halla tillverkningskostnaderna nere maste man investera kraftigt i
Sverige eller flytta till lagloneland. Skall vi vaga investera i Sverige maste
kunden skriva pa langa avtal for att inte flytta inkopen efter kort tid och lamna
0ss innan investeringen gett vinst.

Kontakten sker mellan fabrikerna. Mest om logistik och kvalitet. Om det kranglar
nagonstans genomfors ”Audit méten” da vi presenterar en plan pa atgarder for att
l6sa ett problem. Det kan bli ofta. Nu var det ett tag sedan men om det gar illa
kan vi bli inkallade néstan varje vecka.

Legoleverantorer

Né&r vi startar upp en komponent &r kunden med och det fungerar bra. Men
kunden kan ha oerfarna kvalitetstjansteman som kan vara svara att samarbeta
med.

Maskininvesteringar - men medlen saknas.

Prognoserna med antal och leveranstillfallen som kan &ndras med kort varsel.
Fordonsindustrin borde titta in i foretagen och se hur det fungerar i produktionen
och med personalen - hur det kan bli med kvalitet och leveranser - sa att dom vet
vad forandringar innebéar. Idag kommer bara en order och sa far man kavla upp
armarna.

Forstaelsen for varandra. Med en ny kund sedan nagra ar var det kyligt i borjan
men sedan kunden borjat producera sjalva parallellt med oss ar det lattare. Men
vi lar oss mycket! Hade vi inte borjat med fordon hade vi varit mycket
annorlunda nu. Erfarenheterna fors 6ver till 6vriga ben.

Inget direkt som gnisslar. Det fungerar bra med inkop. Konstruktérerna ar
pressade och hinner inte komma ut och bestka 0ss.

Det finns inga — lang tids samarbete samt foretagets historiska tillhorighet till
kunden.
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Vilka egenskaper hos er produktion uppfattar ni att kunden uppskattar mest?

Teknikleverantdrer

Vi har fatt utngmning som enastaende kvalitetsleverantor med medféljande
diplom men generellt finns inget utrymme for att vara speciell i nagot avseende.
Man skall leva upp till kraven.

Kunden kan ringa och vilja 1agga om leveranserna med kort varsel och vi &r
flexibla - det uppskattas.

Att leverera ratt mangd i ratt tid med ratt kvalitet. Logistikcenter nara kunden
med sekvenspackning uppskattas. Alla avtal gérs med kunden &ven om
leveranserna sker mot en tier 1 leverantor.

Vi ar flexibla. Kunden lamnar garna éver problemldsning till oss.

Narheten till tekniker i Sverige. Detta gar dock att fora med till
utlandstillverkning

Legoleverantorer
Att dom har tydliga ingangar hos oss och vet vem dom skall ringa till avseende
planering och kvalitetsfragor.

Snabb respons - resten tar man for givet. Vi ar duktiga pa att kommunicera innan
kunden upptacker problemet. En sadan tidig diskussion ar uppskattad.

Vi Kklarar komplexa detaljer med god kvalitet och leveransprecision. Duktig
personal bade &ldre och yngre och personer med invandrarbakgrund som
kompletterar varandra bra.

Nérhet.

Genom en kundenkat vet vi: Vi ar prisvarda, vi har bra flexibilitet och bra
kommunikation med kunden pa alla kontaktytor mellan dom och oss.

Teknisk kompetens, bra administration och maskiner och sa snabbheten.
Hur paverkar kundens krav era arbetsforhallanden?

Teknikleverantorer

Vi har lojal personal - kunden férstar att personalen staller upp.

Inte sérskilt vanligt med ryck - tillforlitliga prognoser. Ibland kan det vara kort
om tid infor offert — tex. vid andringar pa befintlig eller ny produkt - da galler det
att kunna stélla upp.
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Prispressen overfor vi till vara leverantorer med krav pa arliga prisreduktioner.
Produktionen fokuseras skift- och gruppvis och méts noggrant sa att malen haller.
Vi jobbar med standiga forbattringar. Vi maste pressa fram nya IGsningar;
metoder, material forenklingar i produkten och mojligheter att 6ka takten.

Kunden kraver hdg flexibilitet — att vi jobbar nar det behdvs.

Kraven leder till hogre automatiseringgrad vilket leder till storre andel jobb som
inte ger skador pga. monotona arbeten.

Det ar mycket kallare klimat idag som gor att det inte alltid ar roligt att jobba.
Det r ofta blodigt allvar. Enskilda kan kénna att man inte styr dver sin situation.
Det finns ingen dmsesidig respekt. Det &r ett spel hela tiden med kunden dar det
galler att komma ut som vinnare. Det har blivit sa de sista 10 aren. Det &r en
bristande respekt mot individen. Detta speglar nog lite hela samhallet. Alla
hjalpmedel som kortar ledtiden staller hogre krav pa individen. Det ger ett
elittdnkande.

Legoleverantorer

Vi har anpassat var organisation efter fordonskundernas krav; forut var vi
uppdelade i funktioner numera i processer med alla inblandade tjanstemén i
samma rum néra produktionen (produktionstekniker, produktionsledare,
kvalitetstekniker etc.)

Vi har mycket dvertid. Det kan orsaka stress. Vi har en slimmad organisation, vi
betalar bra men kraver ocksa mycket av medarbetarna.

Tillverkningen far ofta stora kast i programmen om kunden kastar om i sitt
maleri. Vi har en ”Call Off” pa 4 timmar innan leverans som kan kullkastas for
att kunden har problem i sin lackering. Detta drabbar oss hart och kan ge brister
och kvalitetsproblem. Vi har tagit upp det med kunden men dom vill inte medge
att problemet finns.

Idag ar vi glada nar det kommer arbete, for vi maste beldgga maskinerna. Vi fixar
alltid ryckigheten men det krévs merarbete.

Korta ledtider gor att vi maste ha en stor administration varfor OH kostnaden blir
stor i styckpriset. Vi kor kontinuerligt 2-skift men ibland maste vi kora 3-skift.
Andra kunder far ju inte bli lidande. Det blir 6vertid ibland.

Vi ar sprungna ur Volvovérlden och jobbar redan med de rutiner som Volvo
kraver.
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Hur jamn &r beldggningen?

Teknikleverantdrer

Volvo &r daliga medan Saab &r duktiga pa att jamna ut floden. Vi vill ha jamnare
floden. Ibland star det still mitt i veckan for att kora igang pa Iordag. Vi far
tillbaka detta direkt i var produktion for vi haller inga marginaler i lager. Det blir
ryckigt i planeringen och tidvis stokigt.

Ganska jamn
Automotive ar ganska jamn.

Relativt jamn - man kan flytta folk mellan avdelningar beroende pa att man har
manga kunder och kan jamna ut beldggningen. Nar en kund minskar, 6kar en
annan. Detta kraver en flexibel personal. Det innebdr ocksa standiga
forhandlingar med facket men utgoér inga stora problem.

Det &r jamn beldggning.

Legoleverantorer

Kan vara mycket varierad. Aterigen beroende pa att planeringen fungerar déligt.
Det blir manga “stop and go” och ge &vertid pa lordag men stopp pa mandag.
Volvo har svarigheter att klara produktionen kapacitetsméassigt. Saab ar battre
och har ordning pa sina processer. Dom gor vad dom sagt. Scania &r den allra
bésta kunden.

Fran fordonskunderna ar den mycket jamn.

Relativt jamn - viss sdsong pa vitvaror.

Lite ryckig och for 1ag. Vi jobbar pa januarileveranserna.

Hyfsat jamn belaggning men lag - mest serietillverkning mot en kund.

Relativt jamn pa arsbasis men dag och veckovis kan det bli valdigt ojamnt, dvs.
intensiteten gar upp och ner.

Hur samarbetar ni med kunden under projektets gang?

Teknikleverantorer

Forandringar for att fa battre produktion eller materialandringar for att minska
kosten. Da delar man vinsten 50 — 50. Det kan variera beroende pa att kunden
kan ta kostnader for testning etc.

Det ar kansligt om vi stér med defekt material — det kan rdcka med tex. en
felaktig pallflagg. Kunderna &r duktiga pa att flagga upp felaktigheter. Det blir
kant globalt mycket fort och utnyttjas till att satta press. Darfor &r det viktigt att
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det inte intraffar. Vi tar reda pa vilka timmar kunderna tillverkar och haller jour
under dom timmarna med ett svar inom 5 minuter, pa plats inom 1 timme for att
borja atgarda. Jourhavare maste vara en person med kontakter inom bade var
organisation och kundens, ha bil och vara nykter. Denne maste kanske kalla in
personal for att atgarda problem. Detta uppskattas och undvarar den offentliga
informationen globalt. Dessutom besoker vi kund en gang i veckan.

Vi haller kontakt med kunden kring logistik och kvalitet.

Man har standigt en dialog och métningar av kvalitet och leveransprecision. I viss
man mats produktivitet i form av prissankningar man forvantas astadkomma
genom standiga forbattringar.

Kvalitetsfunktionerna i tillverkningen och hos kunden foljer upp resultatet.
Samarbetsgrupper med konstruktorer, produktionstekniker och kundens tekniker
hanterar forbattringsatgarder. Produktionstekniker fran kund hjalper till med
effektivisering av produktionen.

Legoleverantorer
Hela tiden avstamningar med tanke pa var produktkritik.

Bara rutinméssigt med leveranser, betalning och prognoser. Vi skriver order pa
arsbasis

Samarbetet skéts huvudsakligen av var planering och deras, avseende leveranser.
Regelbundna genomgangar av kvalitetsuppfoljningen, tat kontakt avseende
leveranser.

VD pratar dessutom ofta med kundens inkdpare (tidigare arbetskamrater).

95 % utan behov av kontakt med kund under produktion men ibland maste vi
skjuta en leverans och kontaktar kunden for att héra om det gar.

Hur vanligt ar det med ritningsandringar efter affaren ar uppgjord?

Teknikleverantorer
Véldigt vanligt.

Vanligt. Vi har ett datoriserat PDM sa andringar genomfoérs med automatik -
aterkopplas och jag skriver en offert innan det godkanns och kors igang.
Proceduren ar ganska noggrann eftersom det handlar om séakerheten. Och sa blir
det ett business resonemang. 75% av andringarna genereras av kunden. Det l6nar
sig sallan for oss att foresla andringar. For 5-6 ar sedan kom 90 % av
andringsforslagen fran oss. Varje forandring ar for att gora det billigare. Vi maste
da dela med oss av fortjansten.
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Ar

Inte ofta om det hander nat s& ar det snart efter inforandet - under forsta aret -
sedan inte sa mycket.

Inte vanligt. De som foérekommer ar oftast foreslagna av oss.

Man é&ndrar for att rationalisera vilket sker i samforstind med kunden.
Grundprincipen ar delning 50 -50 for att kunna dka marginalerna.

Legoleverantorer
Vanligt.

Det kommer ibland och kan besta tex. av andringar i halbilden, komponenter i
monteringen eller nya lsningar i lim etc.

Det kommer ibland, fran kunden.
Inte s& vanligt - ganska val styrt. Det &r annat mot telekom.
Inte ofta, mogna produkter.

Sallan

det mojligt att fa full kostnadsteckning for kostnaderna vid en andring?

Teknikleverantorer

GM har regler men det ar alltid en forhandlingsfraga. Ofta tar vi hélften av
investeringarna och behaller hélften av fortjansten som ett utgangslage. Men det
handlar hela tiden om att bevaka afféaren.

Ja
Ja. Om forslaget kommer fran oss foreslar vi och forhandlar om fordelning.
Ja, om kunden initierar fordndringen.

Ja, om kunden foreslar, vi foreslar bara kvalitets- och effektivitetshdjande
andringar.

Legoleverantorer
Ja. Sallan vi som initierar andringar eftersom vi lagt var syn i den inledande
konstruktionskritiken.

Ja. Vi foreslar ofta rationaliseringar i produkt eller logistik. Om vi gor
investeringen forhandlar vi om vinsten, om dom gor investeringen sa tar dom alla
besparingar. Det kan bli en del trixande.
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Inga problem.
Ingen egen erfarenhet av det an. (for ny pa jobbet)

Ibland fixar vi det utan extra kostnader.

Hur gar det att leva upp till kraven pa kvalitet och leveranssékerhet?

Teknikleverantorer

Tufft. Vi har mycket kostnader for att styra upp kvaliteten och slédcka problem.
Kraven okar pa befintliga produkter i befintliga produktionssystem. | vissa fall
tycker jag att kvalitetskraven dr orimliga. Det borde ga att hitta en niva som &r
mer kostnadseffektiv. Vissa komponenter tittar vi aldrig pa i produktionen men
det gor kunden vid montering. Da skulle dom kunna sortera undan brister och sa
samlar vi ihop det regelbundet. Det skulle vara mer effektivt. Vi har kvalitetsfolk
I kundens produktion regelbundet och samlar upp synpunkter.

Leveranstiden ar ocksa tuff. Vi har korta frystider med nya planer varje natt men
vi har genomloppstider pa nagra veckor och har krav pa oss att inte halla nagra
lager.

Tuffa krav men inte orimliga. Man maste bygga system for att sékra. Det ar
lattare att skota detta med lojal personal. Vi far berém fran kund.

Inga problem

Fungerar ganska smidigt. Det handlar om attityden fran alla inblandade: Skicka
inte skit, Tillverka inte skit, Ta inte emot skit. Det kostar inte att tillverka
kvalitet.

Det har forekommit svarigheter mest beroende pa komponentleverantérerna. Vi
har hogsta ranking hos kunderna.

Legoleverantorer

Leveranssdkerheten &r inga bekymmer men kvaliteten kan ge problem ibland. Vi
haller ca. 75 ppm alltsa inte Q1 an. Vi tar i det direkt nar det uppstar nagot.
Proaktivt genom att aka till kunden och ga ut i tillverkningen.

Till och fran. En del problem har vi ofta beroende pa kunden. Vi har ett
verksamhetsutvecklingsprogram och jobbar med att sédnka kostnader - mest
kvalitetskostnader. Brister gar i skrotbingen och kostar mycket pengar. Det
handlar mycket om stabilitet i arbetskraften som ar viktigt.

Mot fordon ganska bra. Vi har bra system for att fanga upp problem men har inte
kommit under 50 ppm &n (50 ppm, d.v.s. 50 fel per miljon komponenter, &r
gransen for Q1). Da maste vi hoja automatiseringsgraden. Sa lange manniskan ar
involverad nar vi ca 500 ppm. Vid nya order tanker vi automatisering och darmed
sjunkande felfrekvenser.
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Det gar bra.
Inga besvér med detta

Kvalitetssystem har vi haft sedan —96. Miljosystem kommer nésta ar. Vi har inga
problem med kvaliteten till VVolvo och &r sallan sena med leveranser.

Hur driver ni kompetensutveckling?

Teknikleverantdrer
Personalen far ga kurser i materiallara. Vi diskuterar just nu utbildningsplaner
och kommer att anstalla kompetenta ingenjorer for att kunna klara utvecklingen.

Vi har varit daliga pa det. Nu har vi fokus pa kompetensutveckling och vi
kommer att satsa hart pa det nu for att na vart mal att na varldsklass. Vi tar hjalp
utifran.

Produktion har internutbildning i en programmerad utbildning under
anstallningstiden dar den anstallde far lara sig arbetet vid ett flertal arbetsplatser.
En liten del av lénen foljer kompetensutvecklingen. Ingenjorerna aker pa
standiga uthildningar i CAD-verktyg. QS-systemet kraver ocksa en
utbildningsplan, som gas igenom vid utvecklingssamtal.

Genom traning och egenutvecklade sammankomster inom olika omraden i
utvecklingsprocessen med traffar och genomgangar. Vi arbetar aktivt for att
astadkomma arbetsrotation dven hos vara enheter i andra lander.

Ingen stor verksamhet. Vi anstaller kompetenta personer fran tex. CTH, KTH och
I Ovrigt internutbildning. FOrsok har gjorts med sjalvstyrande enheter men det har
varit svart att fa operatorerna att ta ansvar. Det &r latt att rekrytera ny personal.

Legoleverantorer

Funktionsvis — ar 2004 kommer vi att ha ett” kompetensar”. Varije individ skall ta
ansvar for sin kompetens och att den passar mot foretagets vision. Vi driver egen
internutbildning med utsedda utbildare ur verksamheten. Vi har ett stort steg att
ta och det ar viktigt ur konkurrenssyfte. Vi maste ha manniskor som anvéander
"skallen” for att skilja oss fran lagkostnadslander.

Vi har ett personalutvecklingsprogram dér alla medarbetare &r involverade.
Chefen pa varje niva berattar om omvarlden och bryter ned malen och resultaten i
varje niva. Detta for att alla ska kunna jobba for att bolaget skall ga battre.
Utbildare utses i verksamheten for att utbhilda operatérerna i tex.
processkunskaper, felsékningsteknik for att snabbt hitta fel etc. Dessa utbildar i
sin tur andra i olika nivaer.
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Vi har mycket internutbildning. 90% av de anstdllda i produktionen ar
teknikerutbildade och vi jobbar med spetskompetens inom robotprogrammering
och formsprutning. Vi ar nog bland de basta pa omradet och tar emot kollegor i
branschen som vill se hur vi gor.

Detta har inte drivits sarskilt bra. Det behdvs mer for att kunna rotera personalen
mellan arbetsuppgifter for att uppratthalla flexibilitet och undvika arbetsskador.

Vi ar lite daliga pa det. Nyligen har vi fatt pengar for att jobba med mal 3 och
skall i dagarna starta med forsta analysen. Forandringarna i foretaget gor att
personalen maste utvecklas fran knapptryckare till NC-operatérer. Den
utbildningen &r paborjad. | princip behover vi "byta personal”. Vi har manga
aldre som inte kan forvantas bli NC-operatorer (vissa dldre kan dock det och blir
NC-operatorer).

Produktionschefen har utvecklingssamtal med personalen en gang om aret. Vi
utbildar operatorerna pa maskinerna och i ritningslasning. Vi har en
utvecklingsplan for varje operator.

Forekomst av stress, arbetsskador och sjukfranvaro?

Teknikleverantdrer
Vi har ganska hdg sjukfranvaro 6-7 %. Det ingar i utbildningsprogrammet att
fora in mer ansvar och att fa jobbet att bli roligt.

Total franvaro 6-7 %. Vi har en for hog andel langtidssjukskrivna: sadana som
"gatt i vaggen” och forslitningsskador. Vi har relativt ung personal och det &r inte
de &ldre utan de unga som blir forslitningsskadade. Jag tror att det speglar
samhallet. Ungdomar ror sig inte lika mycket. Det &r livsstilfragor. Vi
subventionerar gympa och idrott och en massa annat.

Arbetsskador och sjukfranvaro méats och publiceras pa anslagstavlan.
Sjukfranvaron idag &r ca. 7 % langtids- och 2.5 % korttidsfranvaro. Malet ar 7.5
% totalt varav 5 % lang och 2,5 % kort.

Alla i produktionen roterar pa alla jobb. 1.4 % franvaro totalt.
Vi ar bra bemannade och haller igen med dvertid.

Normal - 15 % sjukfranvaro.

Legoleverantorer

Inte mycket skador. Sjukfranvaron ar 6-7 % korttid. Vi var uppe i 25 % innan vi
jobbade i personalutvecklings- och mangfaldsprogrammet. Vi var nere i 5 % och
skall dit igen.

Korttid 2,4% Langtid ca. 4%
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Totalt 4.5 % lang och korttid. | vissa fall har vi stressproblem tex. i en
tillverkningslina (montering och testning). En atgard var att operatérerna fick
storre arbetsinnehall med storre ansvar. Det skapade mer “committade”
operatdrer och stress och lyftskador har minskat.

Visst ar det stressande men pga av undersysselséttning. Franvaron ar hyfsad —
ingen exakt procent men bor ligga pa ca 3 %. En plats i packningen med tunga
lyft utan hjalpmedel maste vi ta i nu.

Lag franvaro - 4%

| stort sett ingen personalomséttning.

Av tre del&gare har en varit stressjuk

En del gamla maskiner orsakar en del belastningsbesvar men vi har sma problem
med ergonomin. Tidigare gjordes en del montering som skapade mer
belastningsbesvar.

Franvaron ar lag (men ingen siffra) och personalomsattningen &r nastan for Iag.
Nagra killar far ga till kiropraktor/massér men inga storre skador. Nagra
operatorer kan inte rotera och kan kanske bli slitna med tiden.

Bedriver ni SAM?

Teknikleverantorer
Ja. Det &r vart pengarna. Personalavdelningen jobbar med detta.

Ja och ISO 14001

Ja, startat upp precis med en grupp bestaende av skyddsombud, VD och en
miljoperson och har just fatt lite hjalpmedel.

Ja, och miljoarbete. Vi har en person som &r avdelad for detta. Kunderna vill veta
hur miljépoéangen ser ut. Alla har fatt en viss uthildning. Vi har ocksa noll utslapp
till tipp etc. allt gar i recycling/atervinning. Vi bedriver mycket sadant arbete.

Ja - en ansvarig &r utsedd som bara jobbar med SAM.

Legoleverantorer
Ja

Ja. En grupp Produktionschef, skyddsombud. etc. Vi hade nyligen
yrkesinspektionen har och blev godkanda.

Ja. Tex. genomfor vi en undersokning varje ar med forslag till forbattringar dar vi
atgardar 90 % av forslagen under aret.

Nja, sen VD borjade har han jobbat med mer akuta problem.
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Ja. Vi har en miljokommitté (inre o yttre) tillsammans med FHV. | den ingar
Produktionschef, Metallrepr. Personalchef samt personal fran FHV.

Det finns i kvalitetssystemet och i miljésystemet. Volvo bryr sig nog mest om
priset i slutdndan.
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