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Sammanfattning 
Denna slutrapport utgör en sammanfattning och dokumentation av Projekt Förädling. 
Projektet har genomförts av ledningsgruppen för företagen AB CF Berg & Co samt 
OLAB Timber (nedan kallat Bergs/OLAB) med stöd av Trätek. 

Bakgrunden är att Bergs/OLAB avser att vända en negativ utveckling när det gäller lön­
samhet genom att öka andelen förädlade och lönsamma produkter. Ett verktyg i detta 
arbete har varit Projekt Förädling. 

Målet med Projekt Förädling var dels att ta fram en gemensam vision, mål och strategi 
för ökad förädling av Bergs/OLAB:s produkter och dels, utifrån affärsmål och -strategi, 
utarbeta en konkret handlingsplan som leder till uppsatta mål. 

I den utarbetade handlingsplanen har olika idéer gällande förädling bearbetas till kon­
kreta förädlingskoncept inklusive genomförda marknadsbedömningar och investerings­
kalkyler för prioriterade förädlingskoncept. 

Den fastlagda strategin för Bergs/OLAB innebär att man genomför strategin och hand­
lingsplanen i två faser enligt följande. 

I fas 1 kommer insatserna att fokusera på att tillfredställa trapptillverkaren SnickarLa-
gets behov av produktgrupperna "tjocklimfog" och "snickeriämnen i furu". Den nya 
förädlingsanläggningen projekteras för en totalt kapacitet på ca 80 000 tjocklimfog 
per år och per skift. 

Den befintliga hyvellinjen kompletteras med en utrustning för optimeringskapning med 
minst sex olika sorteringsfack. Limfogtillverkningen placeras i befintliga lokaler med en 
direkt anslutning och koppling till befintlig hyvellinje. Om behovet av denna typ av 
produkter blir större kan därmed kapaciteten enkelt ökas genom en utökning av antal 
skift. 

I Fas 2 kan den genomförda investeringen kompletteras med en anläggning för fing­
erskarvade produkter med möjlighet till tillverkning av treskiktsskivor och leverans av 
exaktkapade och grundade paneler avsedda för utomhusbruk på byggnader. 

Den framtagna Förädlingsstrategin baseras på att Bergs/OLAB utgår från den befintliga 
kundbasen vilket innebär att investeringen kan genomföras utifrån en lägre bedömd risk 
och kostnadsnivå. 

Förutom dessa investeringar i utökad kapacitet och produktionsutrustning har Projekt 
Förädling även identifierat förändrings- och investeringsbehov för Bergs/OLAB inom 
följande definierade områden; 

• IT: Ett gemensamt OLF/MPS- och ekonomisystem med kompletterande funktioner 
som stödjer Bergs/OLAB:s satsning på förädlade produkter. 



• Organisation: En effektivare organisation som på ett bättre sätt kan hantera ett nära 
samarbete och samspel med kund, marknad, produktion och råvaruförsörjning och 
som stödjer Bergs/OLAB:s satsning på förädlade produkter. 

• Kompetens: Rekrytering av personal med lång erfarenhet och hög kompetens inom 
området "förädling" samt en förmåga att utveckla och omvandla kundönskemål t i l l 
lönsamma produktkoncept. 

De viktigaste verktygen för att ta fram och bearbeta dessa förädlingskoncept har varit en 
anpassad omvärldsanalys, marknads- och kundundersökningar samt en nulägesanalys av 
egna förutsättningar för förädling där områden som organisation, ledning, råvaruförsörj­
ning, marknadsföring och produkt-Zkonceptutveckling har behandlats. 

Projektet har genomförts i tre etapper. 

Etapp 1 innebar en identifiering av inre och yttre förutsättningar för utveckling av verk­
samheten där även förändringsbehov identifierades. Etapp 1 resulterade i en nuläges­
analys. 

Etapp 2 innebar att det utarbetades en gemensam strategi och förslag på affärsidé för 
Bergs/OLAB:s gemensamma förädlingssatsning. Detta arbete grundande sig på en 
genomförd marknads- och omvärldsanalys samt på genomförda workshops med delta­
gande av både befintliga och potentiella kunder till Bergs/OLAB. Etapp 2 utmynnade i 
att olika idéer till möjliga och intressanta förädlingskoncept beskrevs på en övergripande 
nivå. 

Etapp 3 innebar att utvalda koncept för ökad förädling preciserades samt att man påbör­
jade arbetet med att ta fram investeringskalkyler och investeringsplaner för utvalda för­
ädlingskoncept. 

Resultatet av Projekt Förädling visar att de undersökta kunderna ställer definierade och 
preciserade kvalitetskrav både på produktens kärnegenskaper, men även på de lösningar 
och tjänster som är kopplade ti l l produkten, affären och/eller leveransen. Det kan gälla 
gemensam produktutveckling eller andra lösningar som effektiviserar och utvecklar ett 
närmare samarbete mellan kund och leverantör. 

Den viktigaste framgångsfaktorn för Bergs/OLAB ligger i hur företagsgruppen kan t i l l -
fredställa kvalificerade kundbehov genom kompletta leveranser som genererar ett högt 
kundvärde. Ett kundvärde som dels består av förädlade produkter med hög och jämn 
kvalitet dels av effektiva lösningar för logistik, information och kommunikation. 

Förutsättningen för att skapa uthålligt höga kundvärden är att Bergs/OLAB har en kon­
kurrensförmåga och lönsamhet samt en förmåga till att kontinuerligt utvecklas och för­
ändras i samarbete och i samklang med sina viktigaste utvalda kunder för förädlade pro­
dukter. 
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Inledning 
Denna rapport innehåller en redovisning av Projekt Förädling som har genomförts av 
ledningsgruppen för företagen AB CF Berg & Co samt OLAB Timber (nedan kallat 
Bergs/OLAB) med stöd av AB Trätek, Institutet för träteknisk forskning. 

Målet med Projekt Förädling var dels att ta fram en gemensam vision, mål och strate­
gier för ökad förädling av Bergs/OLAB :s produkter och dels, utifrån affärsmål och -stra­
tegier, utarbeta en konkret handlingsplan som leder mot uppsatta mål. I den utarbetade 
handlingsplanen har olika idéer gällande förädling bearbetas till konkreta förädlingskon­
cept inklusive genomförda marknadsbedömningar och investeringskalkyler för priorite­
rade förädlingskoncept. 

Bakgrunden är att CF Berg & Co under senare år haft en sjunkande lönsamhet. Bergs/ 
OLAB har för avsikt att vända denna negativa trend genom att både öka kapaciteten och 
den relativa andelen förädlade produkter. 

Bergs/OLAB har för avsikt att utnyttja den goda erfarenhet som OLAB Timber har av 
en tidigare genomförd förädlingssatsning. OLAB har sedan en lång tid tillbaka utvecklat 
ett nära samarbete med SnickarLaget i Sävsjö AB, en större kund inom snickeriindu­
strin. Erfarenheter från detta projekt har och kommer att exploateras i Projekt Föräd­
ling. 

Det fmns ett flertal smdier genomförda som berör förädling av sågade produkter/3, 4, 5/. 
Några av dem berör limfogstillverkning, med fokus på tillverkning av möbelfog. Det 
som lyfts fram i flera av dessa rapporter är att traditionell tillverkning av möbellimfog 
(tunn limfog) sker i relativt små produktionsenheter, med dålig lönsamhet och hård 
konkurrens. 

Rapporterna pekar på att det krävs tillverkning av stora volymer samt investeringar i en 
rationell tillverkning för att skapa förutsättningar för en god lönsamhet. 

Rapporterna lyfter också fram potentialen i tillverkning av "nischprodukter" som en 
lösning för att få en lönsam produktion av limfog. I utredningen av svensk limfogsindu-
strin /5/, pekas på ett antal faktorer som är viktiga för en lönsam limfogstillverkning 
(tunn limfog). Identifierade framgångsfaktorer är: 

• Tillverkning i större enheter 
• Effektivare inköp av råvara (fasta relationer med leverantörer) 
• Torkning av virket i ett steg 
• "Jaga millimeter", minska övermål och hålla små toleranser på färdiga produkter 
• Upprätta kravspecifikationer på sålda produkter 
• Kontinuerlig anpassning till kunders krav (leveranstid, leveranssäkerhet, flexibilitet, 

täta leveranser, extra bearbetning) 
• Ökad exportandel 
• Kombination av limfog med leveranser av ämnen och komponenter 

Många av dessa faktorer kan med fördel hanteras om man som tillverkare behärskar hela 
råvarukedjan från skog till färdiga ämnen (komponenter). Ett sågverk borde ha goda 



möjlighet t i l l lönsam förädling under förutsättning att man klarar av att styra de olika 
förädlingsoperationema mot kundorder, längs en hel värdekedja, på ett effektivare sätt. 

1.1 Syfte med denna rapport 
Denna rapport syftar till att beskriva genomförandet och dokumentera resultatet av 
Projekt Förädling. 

Rapporten i sig beskriver ett speciellt fall där Träteks arbetsmetod för verksamhets­
utveckling använts. Metoden bygger på att skapa förutsättningar för samverkan mellan 
olika företag utefter en värdekedja. Utvecklingen kan t ex röra produkter, affärer, kom­
munikation, organisation eller logistik. 

Genom att de deltagande företagen låter läsaren ta del av en synnerligen intern arbets­
process, erhålls en god beskrivning av Träteks metod. Metoden har använts i en rad 
andra sammanhang men den föreliggande fallstudien är speciellt intressant beroende 
dels på detaljeringsnivån, dels på att man från råvaruuttaget via de olika företagen 
kommer mycket nära slutförbrukaren. 

1.2 Mål med denna rapport 
Målet med denna rapport är att stödja initiering och genomförande av Bergs/OLABs 
förädlingsstrategi som genom Projekt Förädling har konkretiseras i en gemensamt utar­
betad handlingsplan. 

1.3 Beskrivning av företaget 
Nedan följer korta beskrivningar av företagen Bergs och OLAB. Syftet är att ge en bak­
grund till genomförandet och resultatet av Projekt Förädling. 

AB CFBerg & Co. (pubL) 
AB CF Berg & Co (kallat Bergs nedan) är beläget i Möriunda 4 mil väster om Oskars­
hamn och grundat 1919. Bergs årliga produktionsvolym är ca 100.000 m^ sågat virke 
och dess råvara hämtas, förutom från institutionella säjare, från 1100 privata skogsägare 
i närregionen. 

Den affärsidé Bergs arbetar efter är att; producera och sälja sågade och vidareförädlade 
trävaror anpassade direkt till kundens behov, att förse övrig skogsindustri med råvara 
från egna biprodukter eller icke sågbara ämnen, att tillreda fasta bränslen för energiän­
damål, att i huvudsak anskaffa råvara från närområdet samt genom fastighetsförvärv och 
timmerimport bredda basen för råvaruförsörjningen. 

Sågverkets sönderdelning sker i tre olika såglinjer bestående av reducerbandsåg för 
normaltimmer, en Canali bandsåg för grovtimmer samt en reducerlinje för kubb och 
klentimmer. 



Bergs har en utbyggd transportorganisation där man bland annat förfogar över egna last­
bilar för dels transport av sågtimmer och dels transport av biprodukter i form av cellulo-
saflis och spån. 

Bergs erbjuder också ett brett utbud av skogstjänster gentemot skogsägarna i närregio­
nen. En exempel på utvecklade skogstjänster är att man i samarbete med Skogsvårdssty­
relsen i Östra Götaland erbjuder framtagning av skogsbruksplaner gentemot privata 
skogsägare. 

Av Bergs totala försäljning av trävaror stannar ca 7% av volymen i Sverige och resten 
av försäljning sker på olika exportmarknader bland annat till Storbritannien (ca 30%), 
Tyskland (ca 18%), Irland (ca 14%), Saudi-Arabien (ca 10%) samt Holland (ca 5%). 
En större andel av denna försäljning sker via etablerade kontakter med agenter som fun­
gerar som Bergs återförsäljare på respektive marknad. 

Bergs förvärvade under 1999 samtliga aktier i det geografiskt närbelägna sågverksföre­
taget AB CA Olausson & Söner, Jämforsen 111 (beskrivs nedan). 

AB CA Olausson & Söner 
AB C A . Olausson & Söner (nedan kallat OLAB) etablerades 1922 som ett ambulerande 
sågverk. Sedan 1950-talet är företaget beläget i Jämforsen och har idag drygt 35 anställ­
da och producerar ca. 45.(XX) m^ sågade trävaror per år. 

Företagets affärsidé är att erbjuda trävaror med rätt kvalitet, anpassade efter kunders be­
hov. Trävarorna skall ha en hög förädlingsgrad och ge såväl sågverket som dess kunder 
bästa ekonomiska utbyte på kort och lång sikt. Marknaden är främst Europa och kunder­
na finns inom snickeri- och möbelindustrin samt inom byggvaruhandeln. 

Närhet och långsiktighet betecknas som viktiga delar i OLAB:s affärsrelationer. Försälj­
ningen inom Sverige sker via en egen försäljningsfunktion, medan exporten till största 
delen sker via agenter. 

OLAB Timber har 1999 fusionerats med C.F. Berg & Co, som OLAB numera är dotter­
bolag t i l l . OLAB Timbers tidigare ägare är nu delägare i C.F. Berg & Co. 

Det strategiska målet med fusioneringen var att uppnå ett mer effektivt resursutnyttjande 
genom att låta respektive sågverk blir "träslagsrena", det vill säga att i huvudsak förädla 
furu hos OLAB i Jämforsen och gran vid Bergs anläggning i Mörlunda. Samordnade 
råvaruinköp och gemensam marknadsbearbetning utgjorde också viktiga drivkrafter för 
sammanslagningen. 

Under de senaste åren har OLAB Timber ökat sin andel av vidareförädlade produkter 
gentemot SnickarLaget, ett framgångsrikt snickeri företag med en positiv utveckling un­
der de senaste åren. Den ökade förädlingsgraden innebär att OLAB Timber kapar och 
sorterar ut komponenter åt SnickarLaget. Denna förädling sker i dagsläget relativt hant­
verksmässigt och småskaligt. Avsikten är dock att både förädlingsgraden, produktivite­
ten och kapaciteten skall utökas med planerade investeringar. 



SnickarLaget tillverkar olika typer av trätrappor, ofta med ett högt designinnehåll. Dessa 
trappor görs i olika typer av trädslag och med olika typer av materialkombinationer, där 
trä utgör dominerande materialval i huvudkonstruktion (vagnstycken, steg, handledare) 
men där exempelvis stål förekommer i spjälor. Naturligtvis gör även SnickarLaget en­
bart trappor i materialet trä i olika typer av trädslag (exempelvis furu, bok eller ek). För 
en mer detaljerad beskrivning av SnickarLagets som företag och deras sortiment av 
trappor hänvisas till deras hemsida på Internet /8/. 

1.4 Tillvägagångssätt i projektet 
Projektet har genomförts i tre olika etapper enligt följande redogörelse. 

Etapp 1. Framtagning av nulägesrapport 
Etapp 1 har omfattat analys av externa och interna förutsättningar för utveckling av 
verksamheterna. Detta arbete har resulterat i en nulägesrapport som beskriver förutsätt­
ningarna för en ökad andel av förädlade produkter inom Bergs/OLAB. 

la. Företagsnivå C F Berg 
1. Kundundersökning av ett hustill verkande företag*. 
2. Intervjuer och processkartläggning under en dag på Bergs (övergripande nivå). 
3. Kompletterande intervjuer med en kvalitetskonsult som genomfört ett projekt på Bergs. 
4. Framtagning av en kortfattad nulägesrapport för Bergs. 
5. Genomgång av nulägesrapporten med Bergs beslutsfattare. 

Ib. Företagsnivå O L A B Timber 
1. Kundundersökning av SnickarLaget.* 
2. Framtagning av en kortfattad nulägesrapport för OLAB. 
3. Genomgång av nulägesbeskrivningen med OLABs beslutfattare. 
* Bergs/OLAB har själva ansvarat för kontakter och intervjuer med andra potentiella kunder 
utifrån ett av Trätek tillhandahållet material. 

Etapp 2. Framtagning av strategi och handlingsplan för en ökad förädling 
Etapp 2 har omfattat framtagning av en för verksamheterna gemensam vision, mål och 
strategi för ökad förädling för både furu och gran. Etapp 2 resulterade i en handlingsplan 
för ökad förädling av respektive företags produkter. 

2. Koncernnivå 
1. Planering av strategiarbetet. 
2. Framtagning av en nulägesbeskrivning utifrån genomförda analyser för Bergs och 

OLAB under en dag. 
3. Workshop omkring vidareförädling med deltagande av övriga parter och potenti­

ella kunder. Arbetet genomfördes under en dag. 
4. Framtagning av en strategisk plan för vidareförädling. Genomfördes under två da­

gars strategiseminarier. 
5. Konkretisering av den strategiska planen. Genomgång och fastställande av den 

strategiska planen i Bergs/OLAB:s styrelse. 



Etapp 3 Koncept Jor vidareförädling 
I etapp 3 har de olika altemativa förädlingskoncept som kan vara möjliga att gå vidare 
med inom Bergs/OLAB behandlats. 

Etapp 3 resulterade i ett förslag som förelades styrelsen för ett principbeslut. Förslaget 
omfattade vilka produkter som skall vidareförädlas, hur en satsning ska genomföras 
samt inom vilka investeringsramar denna satsning kan ske. 

3. Koncern- och företagsnivå 
1. Beskrivning av altemativa vidareförädlingskoncept. 
2. Beskrivning av marknader och val av koncept för respektive marknader och träd­

slag. 
3. Konkretisering av valda koncept med avseende på : 

- Försäljningsvolym på respektive marknad 
- Tillämpbara produkter och behov av marknadsföring 
- Produktionsupplägg/-process 
- IT-system 
- Organisation och samverkan inom Bergs/OLAB 
- Kompetensbehov 

1.5 Grundmaterial för genomförd analys i Projekt Förädling 
I genomförandet av Projekt Förädling har vi utgått från olika typer av informationskäl­
lor och/eller informationslämnare enligt följande specifikation: 

• Intervjuer av nyckelpersoner på CF Berg & Co. 
• Resultat från projekt SATT, Samverkan och Affärsutveckling i Träkedjan./9, 10/. 
• Analyserade kundundersökningar genomförda av dels Träteks projektgrupp och 

dels personal hos Bergs/OLAB. 
• Genomförda Workshops (5 st) med företrädare från Bergs/OLAB, Trätek samt 

externt medverkande företag som SnickarLaget och Hjältevadshus. 
• Resultat från genomförd Protek-analys på OLAB Timber, 1996. 
• Externt material från exempelvis Södra Skogsägarna och Sveriges Lantbruksuni­

versitet (SLU). 
• Olika extema kontakter som genomförts genom personliga möten, per telefon och 

epost. 
• Artiklar i branschtidningar samt vanliga affärs- och dagstidningar. 
• Genomgång av årsredovisningar från andra företag, exempelvis Profilgruppen. 

2 Etapp 1 - Förutsättningar och nuläge 
Detta avsnitt innehåller en sammanfattning av genomförd kundundersökning, en nulä­
gesanalys på Bergs och OLAB, en sammanfattning av förutsättningar för förändring 
samt, slutligen, en preliminär bild av identifierade förändringsbehov. 



2.1 Kundundersökningar 
Här sammanfattas och ges exempel på sådana krav som kan ställas på befintliga och 
potentiella kunder och som framkommit i genomförda kundundersökningar. Intervjuer­
na kunde naturligtvis har varit bredare och djupare och fler till antalet. Våra resultat från 
genomförda undersökningar bör dock ge en god indikation på vilka behov som uttrycks 
av existerande och potentiella kunder t i l l Bergs/OLAB. Följande delavsnitt innehåller en 
kort sammanfattning av respektive kundundersökning. En mer utförlig redovisning åter­
finnes i bilagorna 1-6. 

SnickarLaget 
SnickarLaget i Sävsjö är ett privatägt aktiebolag. Omsättningen för 1999 är ca 50 miljo­
ner Sek. Produktionsnivån är för närvarande ca 115 trappor per vecka. Den maximala 
produktionskapaciteten ligger på ca 200 trappor per vecka. Exportandelen uppgår t i l l ca 
50 %. SnickarLaget, som är specialiserade på kundanpassade trappor, vil l koncentrera 
sig på sin kärnverksamhet som är marknadsföring och tillverkning av trätrappor. Snick­
arLaget upplever en bättre efterfrågan på trätrappor samt en snar framtida volymsökning 
direkt kopplad ti l l en förbättrad byggkonjunktur. Ett mål för SnickarLaget är att inte ha 
för många leverantörer utan istället utveckla ett smidigt och effektivt samarbete med 
några leverantörer som kontinuerligt utvecklas. SnickarLaget och OLAB har en affärs­
relation som dock kan effektiviseras. SnickarLaget uttrycker följande krav gällande af­
färsrelationen. OLAB (och sågverk generellt) måste: 

• Vara mer lyhörda och tänka nytt. 
• Svara upp mot specifika kundbehov. 
• Leverera avtalad och jämn kvalitet på komponenter. 
• Bli mer effektiva än vad man är idag om man skall lyckas med tillverkning av 

kundanpassade komponenter. 

SnickarLaget anser att en förutsättning för en framtida expansion är att man utvecklar 
effektivare samarbeten med underleverantörer som kan ta ett fullt och långsiktigt ansvar 
när det gäller leveranser av kundanpassade komponenter efter SnickarLagets behov 
(Bilaga 1). 

Hjältevadsh us (Träh ustillverkare) 
Hjältevadshus har haft en positiv marknadsutveckling och vill öka produktionstakten. 
Man kan tänka sig outsourcing av i dag egentillverkade/förädlade produkter. Hjältevads­
hus har ett årligt virkesbehov motsvarande ca 30-35 MSEK. Egen förädling uppgår t i l l 
ca 15-20 MSEK/år. Rörvikskoncemen är företagets leverantör. Hjältevadshus vill ha 
samarbete med "lagom stora leverantörer" som de vi l l ha möjlighet att kommunicera 
elektroniskt med, för att sänka kommunikationskostnader. Man har specifika krav och 
kreativa idéer och är sannolikt en bra partner för utveckling (Bilaga 2). 

Elitfönster (Fönstertillverkare) 
Elitfönster köper ca 25000 m3 sågade trävaror per år. Man har idag ca 15 st. leverantö­
rer (norrländska sågverk). Elitfönster är tveksamma ti l l virkeskvaliteten i södra Sverige. 
Företaget har egen komponentfabrik, varför inköp av komponenter inte är aktuellt i 
dagsläget. Man anser att torkning och krokigt virke är vanliga problem. Elitfönster har 
köpt en provleverans från OLAB (Bilaga 3). 
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Kvillsfors Träindustru (Fönstertillverkare) 
Kvillsfors förbmkar ca 1700 m^ sågade varor per år. Man är intresserad av att köpa äm­
nen vid "produktionstoppar". Kvillsfors anser att det är viktigt att upprätthålla föräd­
lingskompetens inom det egna företaget och man kan tänka sig att köpa karmvirke i en 
grönkvistsortiment O/S inkl. fallande V. OLAB skall lämna en offert samt leverera prov 
på grönkvistsortering (Bilaga 4). 

Leiab (Fönstertillverkare, trä och aluminium) 
Leiab förbmkar ca 2500 m3 per år av sågade trävaror. Man är på sikt intresserad av att 
köpa färdiga ämnen. Man tycker att de idéer om mer förädling som presenterats är helt 
riktiga. Närheten bedöms vara viktig med tanke på korta transporter. Leiab vill börja 
med att köpa mittklyvda trävaror. Nästa steg är att köpa färdiga ämnen men för det krävs 
nyinvesteringar. OLAB skall offerera några provleveranser (Bilaga 5). 

Nason Davis (engelsk agent) 
I projektet har en engelsk agent, Nason Davis, per fax uttryckt "tankar om framtida för­
ädlingsmöjligheter". Sammanfattningsvis utrycker han följande behov av merförädlade 
produkter; exaktkapning, (precision end trimming), specificerade längder, (lenghts) samt 
kort fingerskarvning (short length fmgerjointing). Nason Davis anser att många markna­
der kännetecknas av mer "downstream trading" innebärande att agenterna kommer när­
mare slutförbmkama och deras behov av kundanpassade trävaror. Det innebär att agen­
terna påverkas och måste vidareförmedia kundemas förändrade behov vidare till sågver­
ken. Nason Davis uppmanar Bergs att agera för att kunna erbjuda agenter och kunder 
mer förädlade produkter (Bilaga 6). 

2.2 Nulägesanalys 
En del i etapp 1 i detta projekt syftar till att analysera nuläget i organisationen samt be­
fintliga fömtsättningar för förändring. Nulägesanalysen beskriver styrkor och svagheter 
inom följande områden för respektive företag: 

• Kundanalys (enbart OLAB, 1996) 
• Marknad och kunder 
• Ledning och styrning 
• Tillverkning och förädling 
• Organisation 
• Råvamförsörjning 
• Administration och IT-system 
• Produkt- och konceptutveckling. 

Resultatet från genomförd analys är uppdelat i en Berg- respektive en OLAB-del. Moti­
veringen till denna delade redovisning är att företagen, tills den genomförda fusionen 
1999, har agerat som två separata sågverksföretag. 

CFBerg& Co 
Nulägesanalysen avseende Bergs är baserad på genomförda intervjuer med några av 
Bergs medarbetare inom både företagsledning och produktion. Dessa intervjuer har 
kompletterats med en intervju av en kvalitetskonsult, anställd på Trätek, som har arbetat 
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med ett kvalitetsprojekt på Bergs (ISO 9000). Detta arbete har givit honom en bred in­
sikt och kunskap om Bergs verksamhet. 

OLAB Timber 
Nulägesanalysen avseende OLAB är baserad på utdrag ur två källor, dels en kundanalys 
av OLAB utförd under 1996 och dels delar av en verksamhetsanalys genomförd inom 
ramen för det av Nutek finansierade FoU-projektet "Samverkan och affärsutveckling i 
träkedjan" (SATT). En detaljerad redovisning för respektive företag och område finns 
redovisat som Bilaga nr 7. 

2.3 Förutsättningar för förändring - en sammanfattning 
Nedan sammanfattas de förändringsbehov som identifierats under analysen. 

Analysen av såväl Bergs som OLAB har sammanställts av Träteks projektgrupp bestå­
ende av Nils Svensson och Gert Adolfson. 

Förändringsbehoven har identifierats utifrån ett förädlingsperspektiv och de ska vara 
vägledande vid utformning av förädlingskoncept och utveckling av förädlingsprocesser­
na för respektive produktionsenhet på Bergs och OLAB. 

Syftet är att utgå från hela affärsprocessen, det vill säga från identifiering av specifika 
kundbehov till det att kundvärde uppstår genom leverans och kundens användning av 
kundspecifika förädlade produkter i sin egen verksamhet. 

Denna helhetssyn, utifrån ett affärsprocessperspektiv, ställer höga krav på en effektiv 
och tät kommunikation mellan de olika funktionerna som tillsammans arbetar i affärs­
processen, det vill säga marknadsföring/försäljning, produktion, råvaruförsörjning, ut-
lastning och distribution, administration (fakturering etc.) och företagsledning. 

Förändringsbehov 
Den preliminära behovsbild som identifierats utifrån ovanstående nulägesanalys av de 
båda bolagen och dess förutsättningar för förändring är: 

• Bättre exponera flexibilitet, produkter och tjänster gentemot marknad och 
kunder 
- genom en förstärkning av marknadsperspektivet, och 

genom ökade resurser på marknadssidan. 
• Analysera förädlingsidén för Bergs och O L A B , dess innehåll, budskap och in­

riktning. 

• Förbättrad internkommunikation mellan 
Bergs och OLABs olika organisationer, och 
ledning, administration, produktion, råvaruförsörjning och marknad. 

• Förtydliga ansvar och befogenheter tillsammans med decentralisering av beslut 
och därmed se över 

organisationsstruktur, 
arbetsformer, 
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- användningen av mål- och nyckeltal, och 
- rutiner. 

Skapa bättre möjligheter för att åstadkomma förändringar 
- i den löpande och dagliga verksamheten ("ständiga små förbättringar"), och 
- genom genomförandet av effektiva utvecklingsprojekt ("stegvis stora förbätt­

ringar"). 

Bättre nyttjande av IT-system for integrerad planering, tillverkning, uppfölj­
ning och analys av förädlade produkter (ekonomiskt och kvalitetsmässigt). 

Effektivare råvarustyming med högre precision när det gäller dimensioner, 
volym och leveranstid utifrån det behov som uppkommer av ökad förädling 
och en förändrad produktmix. 

3 Etapp 2 - Marknads- och omvärldsanalys 
Denna etapp bestod av en workshop tillsammans med två kunder, en etablerad och en 
potentiell. Vidare beskriver den ledningsgruppens och branschföreträdares uppfattning 
om omvärldsförutsättningar på både kort och lång sikt samt möjliga förädlingskoncept 
och marknadsförutsättningar. 

3.1 Identifiering av möjliga produkter och tjänster 

En sammanställning från Workshop 
Gran Furu 
- Konstruktionsvirke 
- DIY-produkter 
- Reglar 
- Fingerskarvade produkter 
- Paneler, invändiga 
- Paneler, utvändiga 
- Vindskivor, 21*120 mm 
- Ämnen till staket 
- Ämnen till räcken 

- Limfog, tjock över 40 mm. Längd, minst 
4000-5000mm 

- Möbelkvalitet 
- Limfog, boardlameller för hyllplan 
- Limfog, lång och smal 
- Handledarämnen, L = 4000-5000mm, bredd 

60 mm, tjocklek 60 mm 
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Generella egenskaper och krav på produkter for både gran och furu 
"Rätt Längder" 
"Nedtorkning" 
"Sortering, kundanpassad" 
"Exaktkapning +/- 0,3 mm" 
"Kortlängder" 
"Rätt kvalitet" 
"Rätt aptering" 
"Förmålat (grundfärg)" 
"Krympfolierat" 
"Miljösäkrat (alkydbaserad grundfärg)" 
"Foder, exaktkapade" 
"Exaktkapning till husindustri. Krav på längdprecision +/- 15 mm" 
"Kapa takstolar" 

Övergripande krav på sågverken som leverantör 
" Krav på högre specialisering" 
" Ej behöva omsortera", "Ej behöva omkapa gjorda leveranser' 
" Personal fokuserad på intern produktion" 
" Utnyttja möjligheten att gömma kvist vid limning" 

Engelsk agent, Nason Davis Ltd om framtida förädling, se avsnitt 2.1. 
Utifrån förändring av kundemas behov definierar man följande behov av ökad förädling 
för marknaden generellt. 
• Exaktkapning, (Precision end trimming) 

- Krav på längdtolerans -O mm / + 1 mm eller +0,5 / -0,5mm 
- Vitalt på marknaden i USA och JAPAN 

• Specificerade längder, (Lenghts) 
Generellt krav för de flesta marknader 
Kunder är beredda att betala mer för rätt längder 
Kunder söker leverantörer med denna förmåga/utbud 

- Mycket viktigt att överväga denna möjlighet 
• Fingerskarvning, (Short length fingerjointing) 

Ny möjlighet 
- Kort fingerskarv, max 80 cm längd på ämnen 

Pristillägg, stora 

I några av dessa exemplen uppmanar agenten Bergs att agera för att kunna erbjuda 
agenter och kunder mer förädlade produkter. 

3.2 Omvärldsanalys 
En översiktlig omvärldsanalys har genomförts där följande faktorer ansågs påverka fö­
retaget: 

• Den ekonomiska utvecklingen/konjunktursvängningarna sänker successivt lönsam­
heten 
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• För att vara konkurrenskraftig finns ett stort behov av att tillägna sig den snabba 
utvecklingen inom området mät- och styrsystem. 

• Opinioner och attityder i synen på träanvändning påverkar företagets agerande på 
både kort och lång sikt. 

• Medias fokusering på behovet av miljöcertifiering och spårbarhet ökar. 

• EMU och politikemas intresse av att använda byggsektorn som styrinstmment för att 
hantera konjunktursvängningar får ökad betydelse. 

• Förändrade byggregler ger möjlighet till att bygga flervåningshus vilket ökar beho­
vet av virke. 

• Lagar inom miljöområdet skärps. 

• Eftersläpning hos de kommunala myndigheterna när det gäller projektering av tom­
ter kan minska behovet av trävaror i tätorterna. 

• Enhetliga produktstandarder inom EU underlätta standardiserad tillverkning av så­
gade och hyvlade trävaror samt komponenter. 

Resultat av marknadsanalys genomförd av SNIRI1999 
En marknadsanalys genomförd av SNIRI för 1999 ger en positiv marknadsutveckling 
för de närmaste åren. SNIRI menar att den positiva utvecklingen inom byggsektorn 
kommer att bestå. Bl a för att den startar från en mycket låg nivå. SNIRI, vars bedöm­
ning främst utgår från den svenska byggmarknaden, ser en god tillväxtsmöjlighet för 
den svenska snickerifabrikerna. Omsättningen på gamla hus har också börjat att öka. 
SNIRI varnar för att tillväxten kan bli för snabb med en överhettning av byggverksam­
heten som följd. Man bedömer att byggmarknaden är fortsatt stark i Europa men att det 
finns risk för en nedgång av byggaktivitetema i USA. 

Resultat från genomförd konkurrentanalys av framstående sågverksföretag 
I projektet har det genomförts en övergripande konkurrentanalys som bygger på Bergs/ 
OLABs kunskap och uppfattning om några framgångsrika träförädlande företag som har 
lyckats med satsning på ökad förädlingsgrad och kundnärhet. 

Denna konkurrentanalys bör kompletteras med en mer objektiv genomgång av ekono­
miska nyckeltal och utveckling för den senaste fem års perioden. Data för denna analys 
kan hämtas från webbaserade företag som säljer denna typ av information baserat på 
inlämnade årsredovisningar t i l l PRV. 

• Ingarps Trävaror 
- "Mycket lönsamma" 

"Fin produktionsanläggning" 
"Trogen personal" 

- "Råvara" 
"Extremt hög hemmamarknad, ca 70-80 %" 

- "Specialdistribution" 
"Fokus på förädling" 

• VIDA-gruppen 
- " God lönsamhet " 
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- " Export Japan " 
" Hög grad av vidareförädling " 

- " Tydliga mål och en tydlig strategi " 

Elitfonster (Förädlingsbolag) 
- "Mer oberoende" 
- "Kan utnyttja anläggningen rationellt" 

"Ca 10 anställda på förädlingsbolaget" 

J A B O 
- "Lönsamt" 

- "Sortiment för användning utomhus och i trädgård" 

GA-list 

- "Komma nära kunder" 
- "Konsumentkoncept" 
- "Även t jänster" 
- "Totaldesign" 

"Stor marknadsandel" 
- "Under tillväxt" 

3.3 Idéer till möjliga förädlingskoncept - en kort presentation 
I samband med en brainstorming i ledningsgruppen framkom följande idéer t i l l föräd­
lingskoncept: 

Precisionskapning 
ämnen t i l l l imfog (längdnoggrannhet +/- 5 mm) 
paneler 

- (layout på produktionsflöde - kapning före/efter hyvel bör utvärderas) 

Foder 
fönster och dörr 

Snickeriämnen, möbel 

- l ängdnoggrannhe t+ / -1 mm 

Snedkapning av takstolar 

Ämnen till emballage 

CLS 
(= Construction Lumber System) 

Kommentarer 
- "brett spektra" 
- "olika kvaliteter" 
- "olika bredder" 

"viktigt att kombinera" 
" l imfog 16, 22 mm och tjockare" 
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Ytbehandling 
- paneler 

enkel behandling 
- grundning 

Limfog 
möjliga samarbetspartner (behov?) 
egna förutsättningar 

- kapacitet 
- Längd minst 5400 mm 
- Tjocklek minst 60 mm 

Kommentar 
- Kunna köra tunn l imfog på samma maskin som t jocklimfog 

Fingers karvning 
- koppling mot exaktkapning/optimeringskapning - synergieffekt! 
- använda avkapade kortlängder från kapning av råämnen för emballagetill­

verkning 
- undvika risk för låsning t i l l en enda produkt 
- eftersträva bredare möjlighet t i l l marknad, avsättning. 

Distribution och logistik 
- krympfoliering 

- möjlighet t i l l foliering av stora och mindre paket 
- möjlighet t i l l s treckkodsmärkning 
- möjlighet t i l l rationell lagerhantering 

t ex använda pallar, häckar. 

Kombination av produkter och tjänster 
- använda foliering som buntning 

Kommentar 
Möjligheten och potentialen t i l l förädling utomlands - Kan Polen vara ett 
alternativ? 

3.4 Konkretisering av Bergs/OLAB:s förädlingsidé 
Under projektets genomförande har det identifieras ett behov av att ta fram en ny verk­
samhetsidé (affärsidé) som kort och koncist beskriver den strategiska satsningen på för­
ädling mer specifikt och fristående från Bergs/OLABs nuvarande verksamhet och re­
spektive separerade affärsidé. Åke Berg (VD) samt Anders Ohlsson (dåvarande ekono­
michef) har tagit fram föl jande två tänkbara altemativ enligt en projekt-PM daterad 
2000-05-16. 

Förädlingsidé nr 1 
" I nära dialog och tillsammans med kunden är vi problemlösaren och levererar kund-
anpassade produkter med rätt kvalitet" 
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Förädlingsidé nr 2 
"I nära dialog och tillsammans med kunden är vi den naturliga problemlösaren samt 
leverantör av kundanpassade produkter med rätt kvalitet" 

Förslagen på de två förädlingsidéema kan jämföras med sammanfattning av krav på 
verksamhets- och affärsidéer baserat på Normann l\2l. 

3.5 Inventering av kundbehov och efterfrågan 
En bedömning av kundbehoven har genomförts utifrån diskussioner med ett antal kun­
der, främst på den svenska marknaden. Utifrån dessa diskussioner har en rimlighets­
analys genomförts . Analysen har baserats på den kunskap som marknadsansvariga på de 
båda enheterna besitter. 

För att f å ytterligare kunskap om framtida marknadspotential krävs en fördjupad och 
utökad marknadsanalys. 

Uppdelningen av kundbehoven/efterfrågan har relaterats t i l l furu/gran respektive ex­
port/inhemsk. 

3.6 Furuprodukter, exportmarknad 

Märgfria ämnen till England och Japan 

- Ej specificerade volymer 

3.7 Prognos furuprodukter, hemmamarknad 

SnickarLaget 

Vangstycke 900 
Steg 900 
Ämnen 800 
T O T A L T 2600 

Leiab och Kvillsfors 
TvD av n roduk t 
Fönsterämnen / Leiab 2500 
Fönsterämnen / Kvillsfors 1500 
T O T A L T 4000 

Olika möbelföretag 
Typ av p roduk t Volym (ni^ / å r ) 
Möbel ämnen 3500 
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Olika möbelforetag 
T v p av p roduk t 
Sämre kvaliteter, diverse 
- emballage, trall etc. 

5000 

Furu, sammanfattning 
Totalsumma, 15.100 mVår utgår från ett möjligt behov efter tre års marknadsbearbet­
ning på både den inhemska marknaden och marknaden för export. 

3.8 Prognos granprodukter, exportmarknad 

England och Japan 
3 

CLS / UK 3000 
CLS / Japan 2000 
Panel 1000 
Ämnen t i l l sängtillverkning 
- botten, kval V I 
- baksida, kval V I 

3000 

T O T A L T 9000 

3.9 P r o g n o s < > r a n p r o d u k t e r , h e n i m a i i i a r k n a d 

Konstmktionsvirke 
/husfabriker 

5000 

Inner- och ytterpaneler 2000 
Emballage/ företag 3000 
GDS / D I Y 3000 
T O T A L T 13000 

Gran, sammanfattning 
Totalsumma, 22 000 mVår utgår från ett möjligt behov efter tre års marknadsbearbet­
ning på både den inhemska marknaden och marknaden för export. 

3.10 Balansering mellan produkt- och råvarumix 
Tre viktiga grundläggande skillnader finns mellan sågverk och konventionell tillverkan­
de industri enligt föl jande. 

Utfall av kundorderstyrda produkter samtidigt med konsekvensprodukter 
V i d tillverkningen av kundorderstyrda huvudprodukter erhåller man i ett konventionellt 
sågverk med ett divergerande materialflöde också ett utfall av konsekvensprodukter. 
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Osäkerhet för materialtekniska samband mellan råvara och produkt 
V i d produktionsplaneringen måsta man ta hänsyn t i l l osäkerheten gällande de material­
tekniska sambanden mellan produktemas och råvarans egenskaper samt materialföränd­
ringar över tiden. 

Balansering mellan produkt- och råvarumix 
En ökad förädling innebär en förändring i produktmixen där standardprodukter ersätts 
av mer förädlade produkter med andra egenskaper och därmed andra krav när det gäller 
råvara. Råvarumixen måste därmed förändras och en aktiv råvarustyming krävs där man 
tidigt, redan vid aptering och timmersortering, styr mot slutproduktens krav på råvarans 
egenskaper när det gäller längd, kvalitet och volym. 

Förutsättningar för aktiv råvarustyming för olika typer av sågtimmer 
Ett köpsågverk har störst möjlighet t i l l aktiv styrning när det gäller rotposter, där man 
redan har köpt den hela "stammen" och i princip kan aptera denna helt enligt egna be­
hov. För avverkningsuppdrag har man mindre flexibilitet, då aptering ofta skall ske en­
ligt en fastställd stockbaserad prislista. Minst påverkansmöjlighet har man på leverans­
timmer. 

Ökade krav på råvarustyming och -uppföljning 
Om aktiv råvarustyming skall b l i effektiv krävs både metoder och verktyg (IT-baserade) 
som stödjer de olika faserna i kvalitetscykeln, dvs. planering (Plan), genomförande 
(Do), analys (Smdy) och förbättring (Act). Med effektiva verktyg finns bättre möjl ighe­
ter för en ökad förädlingsgrad som ger mervärde åt kund och vinst åt leverantör genom 
att man mer optimalt kan exploatera råvarans potential. 

Exempel på företag med aktiv råvarustyming 
Goda exempel finns på företag som har lyckats med aktiv råvamstyming. Dessa är 
Vida-gmppen (längdstyrning Japan) och Åtvidabergs Trävam A B (avancerad apte-
ringstyming / uppföljning ) och kvalitetssortering av timret med Yttre-Form-Metoden. 

3.11 Identifierade möjliga investeringar 
Under ledningsgmppens brainstormingövning identifierades några möjl iga investeringar 
för Bergs/OLAB. Dessa presenteras kort nedan. 

Marknadskommunikation 
Nyanställning av en marknadsförare/säljare med inriktning på förädlade produkter. En 
fömtsät tning är att denna säljare har tillgång t i l l befintliga OLF-system oberoende av 
geografisk placering. Uppskattad kostnad för säljpersonal, inklusive sälj stödsmaterial 
ca 800.000 -1.000.000 SEK/år. 

Bergs, möjliga investeringar i produktionsteknik 
• Investering i automatkapanläggning med kringutrustning i kombination med befint­

l ig hyvel (flyttas) 
• Exaktkapning(tvåskift) 
• Foliering/buntning 
• Streckkod/GDS/DIY 
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OLAB, möjliga investeringar i produktionsteknik 
• Investering i automatkapanläggning med kringutmstning i kombination med befint­

lig hyvellinje (vändande hyvel) 
• Två nya kammartorkar (ca 2 m i l j . kr per kammare) 
• Emballeringsutrustning för pallfoliering 
• Exaktkapning (tvåskift) 
• Uppkoppling av OLF-system 

För båda produktionsanläggningama fmns befintliga byggnader/lokaler men det krävs 
en viss anpassning. 

4 Etapp 3 - Handlingsplan och fortsatt arbete 

4.1 Handlingsplan för förädling 
Det beskrivna förslaget t i l l förädlingskoncept för Bergs utgår ifrån den nyligen genom­
förda förändringen t i l l träslagsren produktion. Förändringen innebär sågning av gran på 
Bergs och f u m på O L A B Timber. 

Strategin för förädling innebär att inledningsvis koncentrera insatserna t i l l att tillfredställ 
befintliga kundbehov (SnickarLaget) vad beträffar produktion av t jockl imfog och snick­
eriämnen i furu. I en senare fas kan investeringen kompletteras med en fingerskarv-
anläggning för att ta tillvara kortbitar. Möjligheten att tillverka treskiktsskivor ska också 
beaktas i samband med en projektering. 

Förädling av granprodukter, i första hand gmndning av paneler för utomhusbruk, för­
läggs t i l l Bergs. Denna investering har en lägre prioritet. 

Den valda strategin att delvis basera konceptet på befintlig kundbas gör att marknadsut­
veckling och marknadsbearbetning inledningsvis kan ske utifrån en lägre kostnadsnivå. I 
ett senare läge kan skiftgång tillämpas för att öka utnyttjandegraden och på så sätt finan­
siera nya resurser för marknadsbearbetning. 

4.1.1 Limfogtillverkning 

Processbeskrivning 
Anläggningen projekteras för limning av ca 80000 m^ " t jockl imfog" per år och skift, 
( l imfog med en tjocklek över 30mm tjocklek) En utförlig beskrivning av limfogsproces-
sen finns redovisad i Trätekrapporter /6, 7/. Limfogtillverkningen placeras i befintliga 
lokaler i direkt anslutning t i l l hyvellinje som kompletteras med utrustning för hantering 
av material t i l l en datorstyrd optimeringskap med minst 6 sorteringsfack. Inledningsvis 
är facken anpassade för manuell hantering men kan i ett senare skede kompletteras med 
ett automatiskt system för hantering. Efter hyvling/klyvningsoperationen sorteras l i m -
fogsämnen manuellt före limning utifrån definierade kundkrav och hanteras mekaniskt 
in och ur en genommatningspress, (etagepress med bandmatning) med uppvärmning av 
hetvatten/ånga alt. termolja/el. Fördelen med att använda sig av en genommatningspress 
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är att alla förekommande längder kan produceras i samma press och att den lättare kan 
integreras i ett produktionsflöde vilket minimerar hanteringskostnaderna. 

Möjl igheten att integrera viss typ av formatsågning i limningsoperationen bör undersö­
kas då det är svårt att i en genommatningspress undvika o jämna ändar. Möjl ighet för 
lagning av sprickor och kvistar ska finnas. Här finns både manuella och automatiska 
metoder att tillgå beroende på kundkrav och materialkvaliteter. Efter eventuell format­
sågning och lagning genomförs putsning av både fram och baksida, vilken bör ske i en 
bredbandputs med genommatning som klarar fram- och baksida i samma processteg. 
Limfogsskivoma är klara för leverans, märks och skyddas under leverans med t ex plast­
folie. En för ändamålet lämplig utrustning anpassad för hantering i ett flöde komplette­
rar layouten. 

Råvarustyrning 
En viktig f ramgångfaktor vid tillverkning av l imfog är att rätt råvara med rätt kvalitet 
används. Detta förutsätter en mer aktiv råvarustyrning där man tidigt styr mot limfogens 
specifika krav på råvara. Denna styming kräver system för uppföl jning om styrningen 
skall kunna förbättras. 

Informationssystem 
Bergs/OLAB har startat ett projekt gällande upphandling av ett gemensamt OLF/MPS-
samt ekonomisystem. V i har valt att här redovisa några synpunkter på denna satsning 
med direkta kopplingar t i l l Projekt Förädling. Informationssystem som stödjer verk­
samheten är en alltmer kritiskt f ramgångsfaktor för lönsamhet. Systemen bör utgå från 
verksamheten och affärsprocessemas behov av informationsförsörjning. Övergripande 
bör stöd finnas för planering, styming, uppföljning och processförbättring. Exempel på 
funktioner är produktionsplanering, förkalkyler, efterkalkyler, produktionssimulering 
samt tillverkningsberedning. Funktioner bör även finnas för kommunikation och infor­
mationsutbyte med både kunder och leverantörer men också inom och mellan enheter 
inom företaget. Informationssystem bör vara öppna och flexibla f ö r att kunna utbyta och 
växla information med andra typer av informationssystem även i framtiden, t ex webba-
serade E-handels system för affärer mellan företag. 

Utvecklingen går fort och vissa kunder ställer redan krav på möjligheter t i l l exempelvis 
elektroniska fakturor, kontrakt, avrop, specifikationer och leveransbesked. V i har valt att 
redovisa några generella frågeställningar (redovisas i bilaga nr 9) som man bör studera 
innan upphandling av informationssystem startar. Frågeställningarna är på intet sätt 
heltäckande, utan syftet är att mana t i l l eftertanke innan upphandling startar. Första ste­
get i en upphandling bör vara en ordentlig genomgång och analys av verksamhetens 
behov av stödjande informationssystem. Samtidigt bör man ta tillfället i akt att effekt ivi­
sera verksamhetens mtiner/processer genom att exploatera de nya möjligheterna med IT. 
Man skall inte kopiera och bygga in gamla ineffektiva mtiner i ett nytt informationssy­
stem. 

Organisation och samverkan 
För att få en lönsam limfogtillverkning krävs ett nära samarbete/samspel mellan mark­
nad, produktion och råvamförsörjning. Gmnden för en lönsam limfogsproduktion ligger 
bland annat i att rätt produktmix balanseras mot gällande produktions- och råvamfömt-
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sättningar. Här krävs system och en organisation som klarar att kommunicera behov, 
förutsättningar och mål/utfall för att kontinuerligt kunna optimera det totala flödet. Pro­
cessen bör vara så stabil att en stor del av besluten kan fattas nära tillverkningsproces­
sen. 

Kompetensbehov 
För att bedriva en lönsam förädling krävs rekrytering av personer med lång erfarenhet av 
den förädling som avses. En god kännedom om träråvara och dess användningsmöjl ig­
heter är en nödvändighet. Det krävs även goda produktionstekniska kunskaper för att 
kunna producera så materialsnålt och effektivt som möjligt. En viktig kunskap är att 
kunna överföra kundönskemål t i l l lönsamma produktkoncept. Här krävs en god insikt i 
vad produkterna ska användas t i l l och hur de bäst tillfredställer kundkraven. Förmågan 
att samarbeta med kunder under produkt- och konceptutveckling är nödvändiga egen­
skaper. 

In vesteringskalkyl 
Följande altemativ studerades. På gmnd av sekretesskäl redovisas ej de kostnadsberäk­
ningar som studien baseras på. 

• Al t . 1 Ämnestil lverkning mot SnickarLaget (samtliga intäkter och kostnader för f u l l 
produktion på ett skift). 

• A l t 2. Ämnestil lverkning mot SnickarLaget (samtliga intäkter och kostnader vid 
50% produktion på ett skift). 

• A l t 3. Ämnestil lverkning mot SnickarLaget (samtliga intäkter och kostnader vid f u l l 
produktion på ett skift) då investeringskostnaderna har ökat med 25%. 

Slutsatser 
Några viktiga faktorer att peka på för lönsam limfogstillverkning är att kunna få ut ett 
bra pris, kunna producera resurssnålt (låg bemanning, låga transport- och hanterings­
kostnader och låg spillprocent) samt att ha en bra råvarustyming. Kan dessa krav upp­
fyllas kan en tillfredställande lönsamhet uppnås vid förhållandevis små tillverkningsvo­
lymer. 

4 .L2 Kortskarvning/fingerskarvning) 

Processbeskrivning (se bilaga 10) 
Installation av en fingerskarvningslinje möjliggör ett bättre utnyttjande av råvaran. Fing-
erskarvning kan bidra t i l l en förbättring av form- och dimensionsstabilitet hos limfogs-
produkter. A v ekonomiska och praktiska skäl utförs skarvning så tidigt som möjligt i 
produktionskedjan. Fingerskarvning av korta ämnen, som är vanlig vid tillverkning av 
l imfog, sker enligt två olika principer för skarvfräsning. Dessa principer är enstycks-
eller satsfräsning. V i d enstycksfräsning är fmgrama synliga på virkets kantsidor, men 
fingrarna vid satsfräsning syns på flatsidoma (Bliimer 1995) IWI. 
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Råvara 
Fördelen med fmgerskarvning är ett bättre utnyttjande av råvaran. Det innebär att man 
utifrån en befintlig råvara kan styra mot den kvalitet som önskas. Det som avgör kval i ­
teten är bl a hur hårt man kvalitetssorterar i samband med kapningen. Det innebär att 
man om så önskas kan åstadkomma helt kvistrena produkter genom att kapa bort alla 
felaktigheter. Det har visat sig att l imfogsleverantörer har fått en bra lönsamhet på vissa 
nischprodukter genom att tillämpa en sådan strategi. Man kan även utifrån låga virkes­
kvaliteter kvalitetssortera sig upp en eller flera kvalitetsklasser genom mer eller mindre 
hård kvalitetskapning. 

Informationssystem (se kapitel 4.1.1 Limfogstillverkning) 

Organisation och samverkan (se kapitel 4.1.1 Limfogstillverkning) 

Investeringskalkyl 

Ett investeringsaltemativ studerades. På grund av sekretesskäl redovisas ej de kostnads­
beräkningar som studien baseras på. 

Sammanfattningsvis kan konstateras att det krävs ett mervärde på ca 630 kr/m^ för att nå 
ett +/0 resultat enligt det kalkyleringsätt som använts i studien. 

4.1.3 Grundning av paneler för utomhusbruk 

Processbeskrivning (se även bilaga 11) 
Alt . 1 Grundning av paneler med möjlighet t i l l exaktkapning 
Sorterade och torkade paneler i paket hanteras mekaniskt t i l l transportbana för vidare 
transport t i l l en exaktkapanläggning, där paneler kapas t i l l avsedd längd. Därefter trans­
porteras paneler t i l l en sprutautomat, i vilken de påförs en vattenbaserad grundfärg. 
(Även sköljautomat kan vara ett alternativ) Efter ytbehandling transporteras paneler t i l l 
en torkzon, som kan vara tempererad, varefter de passerar en IR-tork som svarar för den 
slutliga torkprocessen. Färdigtorkade paneler buntas, registreras och märks med streck­
kod varefter paketering sker i en krympfi lmanläggning. 

Al t . 2 Exaktkapning med möjlighet t i l l gmndning av paneler 
Sorterade och torkade paneler i paket hanteras mekaniskt t i l l transportbana för vidare 
transport t i l l en exaktkapanläggning, där paneler kapas t i l l avsedda längder. Paneler 
transporteras vidare t i l l en paketanläggning med ströläggning varefter paketema täcks 
och bandas och transporteras t i l l lager. Alternativt transporteras de ströade paketen t i l l ­
baka för gmndning varefter de följer ytbehandlingsprocessen enligt a l t . l . 

Råvara 
Som råvara för utomhuspaneler används företrädesvis gran kv. sågfallande os/kvinta. 
V i d sorteringen bör man bl.a ta hänsyn t i l l att råvaran har rätt dimension, är formstabil, 
ej är rötskadad, är f r i från kådlåpor, har relativt täta årsringar och en anständig kvistbild 
samt att inga lösa kvistar förekommer. 

Informationssystem (se kapitel 4.1.1 Limfogstillverkning) 

Organisation och samverkan(se kapitel 4.1.1 Limfogstillverkning) 
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In vesterings kalkyl 
På grund av sekretesskäl redovisas ej de kostnadsberäkningar som studien baseras på. 

Studien visar att det krävs ett mervärde på ca 667 kr/m^ för att nå ett +/0 resultat enligt 
använd beräkningsmetod och det ovan beskrivna alternativet 1. 

Investeringskalkyl för komplett lacklinje "begagnad". 

Som jämförelse studerades även en anläggning som är begagnad. 

Kommentar: 
Anläggningen avser endast målning. Exaktkapning, buntning och foliering tillkommer. 

Det krävs ett mervärde på ca 296 kr/m^ för att nå ett +/0 resultat enligt använd beräk­
ningsmetod. 

4.2 Fortsatt arbete 
Utvecklingsarbetet på Bergs/OLAB kommer att fortsätta bl a i ett projekt beskrivet ned­
an: 

Sammanfattning av Projekt EAKIT, effektivare affärskommunikation 
Projektets syfte är att utveckla en nära affärssamverkan genom effektivare af färskom­
munikation mellan kund och leverantörer i värdekedjan trä. 

Projektet kommer att, utifrån industriella krav, ta fram och implementera informations­
teknologi som effektiviserar en direkt affärskommunikation mellan leverantör och kund 
utan mellanliggande handelsled. Exempel på affärskommunikation är kontrakt, avrop, 
lagerstatus, specifikation och faktura. 

Projektet kommer att demonstrera två praktiska exempel. Det första exemplet är där en 
direktkund (snickeriindustri, Sverige) kommer att utveckla sin affärssamverkan med ett 
levererande sågverk (pilotföretag nr 1, O L A B Timber AB) . Det andra exemplet är där en 
utländsk direktkund (fönstertillverkare, England) kommer att utveckla sin affärssamver­
kan med ett levererande sågverk (pilotföretag nr 2, B A R O Wood A B ) . 

Affärssamverkan i dessa två exempel kommer att s tödjas av utvecklade IT-lösningar 
som ömsesidigt effektiviserar de gemensamma affärsprocesserna för både kund och le­
verantör. Dessa IT-lösningar kommer huvudsakligen att utvecklas av systemleverantö­
ren (Pilotföretag nr 3, SYSteam Forest & Timber) t i l l det Order, Lager och Fakture­
ringssystem (OLF-system) som både pilotföretag nr. 1 och 2 dagligen använder i sin 
verksamhet. 

Projektet genomförs i samverkan med företag och systemleverantörer verksamma i vär­
dekedjan trä. Kontakter är etablerade. Projektet avser att utnyttja resultat f rån Svenska 
Trävaruexportföreningens projekt "XML-Saw" vars mål är att ta f ram förslag på stan­
dardiserade affärsmeddelanden lämpliga för e-handel. Se www.xmlsaw.org för mer in­
formation. 
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Projektet kommer att genomföras i samverkan med Linköpings Universitet, Institutio­
nen för datavetenskap och CMTO, Centrum för studier av Människa, Teknik och Orga­
nisation. Trätek och nämnda institutioner v id Linköpings Universitet samarbetar sedan 
tre år i projekt SATT, Samverkan och Affärsutveckling i Träkedjan. I projektet kommer 
v i även att samverka med Växjö universitet. 
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Bilaga 1. SnickarLaget, Sävsjö 

Intervjuad person 

Ansvarig for produkt- och produktionsutveckling. Delägare. 

Företagsbakgrund 
SnickarLaget i Sävsjö är ett privatägt aktiebolag. Omsättningen for 1999 är ca 50 mi l j o ­
ner SEK. Kapaciteten är ca 115 trappor per vecka. Den maximala produktionskapacite­
ten ligger på ca 200 trappor per vecka. Produktion av trappor sker dels för den skandi­
naviska marknaden dels exportmarknaden. Exportandelen uppgår t i l l ca 50 %. Snickar­
Laget är specialiserade på kundanpassade trappor. SnickarLaget ser det som nödvändigt 
att koncentrera sin kämverksamhet t i l l marknadsföring och til lverkning av trätrappor. 
En grundidé är att köpa färdiga komponenter som direkt kan slutbearbetas och slutbe­
handlas. Ett undantag är handledare (trappräcken). Så fort komponenterna skall kundan-
passas och därmed låses mot en specifik trapporder v i l l man hantera bearbetningen själ­
va. Exempel på bearbetning är exempelvis formatfi-äsning i CNC-maskiner. 

Marknadsläge 

För närvarande en prognosticerad bättre efterfi-ågan på trätrappor, vilket även gäller ex­
portmarknaden. SnickarLaget förväntar sig en snar fi-amtida volymsökning beroende på 
en förbättrad byggkonjunktur inom marknadssegmentet kundanpassade trappor. 

Typ av produkter och tjänster 

Trappor av trä och kombinationer trä och metall. 

Behov av olika typer av träprodukter 
Produkt Dimension Volym m^/år Kommentar 

Limfog 65*75 behov 6000 Ipm / år Långa längder, Olab 
skall l imma istället 

Handledarämne 45*95, köper 
33*47 lägger ihop 

Behov 15000-16000 
Ipm/år 

Vagnstycke 33*47. 47*200 Behov 6000 Ipm/år 
Steg 47*611 mm, 900-

1800 mm längd 
Behov 2000 mVår 

Spalje 30*35 80 000 st i kapade ämnen 
Foder klenare dimensio­

ner. 
? behov finns alltid. 

Steg och vang­
stycke med kvist 

20 000 m ' 

Sättsteg 3000 mVår 
Kvistrena kvali­
teter, 

? 

Spaljesorter 7 grönkvistsorterat 

SnickarLaget är beredda att betala mer for komponenter som uppfyller deras behov. 
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Nuvarande leverantör av sågade trävaror 
Ett mål för SnickarLaget är att inte ha för många leverantörer. Istället v i l l man utveckla 
ett smidigt samarbete med några leverantörer som kontinuerligt utvecklas. SnickarLaget 
har idag ett antal olika leverantörer av komponenter och trävaror. Ett exempel är K G -
list. På lövträsidan har SnickarLaget olika leverantörer. Dessa betraktas överlag som 
klassen bättre än furuleverantörer när det gäller kvalitet och leveransprecision, men även 
när det gäller utförande som exempelvis exaktkapning av komponenter. 

Kommunikation med underleverantörer 

SnickarLaget tillämpar en relativt standardiserat sätt att kommunicera med sina imderle-
verantörer. Kommimikationen sker i huvudsak via telefon, fax och post. Kommunika­
tion via e-post är inte vanligt förekommande. 

SnickarLaget och Olat 

Gällande affärsrelationen med Olab uttrycktes följande krav. 

Sågverken (Olab) måste: 

• Vara mer lyhörda och tänka nytt, ej tillämpa garmnalt sågverksbeteende när det gäll­
er kundrelationer 

• Svara upp mot specifika (SnickarLagets) kundbehov 
• Leverera avtalad kvalitet 
• Leverera j ämn kvalitet ( sortera bort imdermålig kvalitet t ex genom kapning) 
• Kunna ta en långsiktigt ansvar som totalleverantör av furu-komponenter (vision) 
• B l i mer rationella och effektiva än vad SnickarLaget är idag om man skall lyckas 

med förädling av komponenter 

Behov av mer förädlade produkter 

Tjockl imfog samt exaktkapade komponenter. 

Krav på leverantör av sågade trävaror 
SnickarLaget anser att en förutsättning för framtida utveckling och expansion är att man 
utvecklar samarbeten med underleverantörer som kan ta ett fu l l t och långsiktigt ansvar 
när det gäller leveranser av anpassade komponenter efter SnickarLagets behov. En tyd­
ligt strategi är att styra sina inköp t i l l underleverantörer som uppfyller behoven enligt 
ovan. 

Övriga kommentarer 
SnickarLaget kan tänka sig att "låna ut" personal för att lära sågverket vi lka krav man 
har när det gäller kvalitet och bearbetning samt förädling t i l l komponenter. 
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Bilaga 2. Hjältevadshus 

Intervjuad person 
Inköpschef 

Företagsbakgrund 
Tre produktionsenheter av trähus finns i koncemen; Hjältevad, Hultsfired och Modulent. 
Hjältevad står for en gemensam ekonomi- och inköpsfunktion. Hultsfi^ed och Hjältevad 
har liknande produktion. Koncemen omsätter 580 M S E K år 1999 och producerar 580 
hus under sanuna period. Budget for år 2000 är 625 hus. 130 hus har levererats på ex­
port totalt under 1999, varav i Tyskland 80 st. även leveranser t i l l Danmark st. I Sverige 
är marknaden koncentrerad t i l l storstäder, där tomtpriser kraftigt har ökat i pris. 

Marknadsläge 
För närvarande är det uppåt for hustillverkning i Sverige. Underskott av tomter och osä­
kerhet vad gäller underleverantörer utgör trånga sektorer. Hjäl tevadshus v i l l öka pro­
duktionstakten, men det är inte möjligt i dagsläget. Outsourcing är en tänkbar strategi, 
dvs. köpa i n produkter med högre forädlingsgrad. 

Typ av produkter och tjänster 
Hjältevadshus levererar nyckelfardiga hus i moduler och svarar for färdigstäl lande in ­
klusive slutmontage. Företaget utgår i hög utsträckning fi"ån standardiserade moduler, 
med det finns vissa möjligheter t i l l anpassningar utifi-ån specifika kundkrav. 

Behov av olika typer av träprodukter 
Årligt virkesbehov i MSEK: 30-35. Totalt inköpsvärde ca. 200 M S E K for alla produk­
ter. Egen forädling uppskattas t i l l ca. 15-20 MSEK per år. Svenska totalmarknaden upp­
skattas t i l l ca. 500 MSEK for år 1999 (enbart vad gäller hustillverkning). Genom att 
kvaliteten på hus kontrolleras av oberoende aktör v id färdigställande, far hustillverkaren 
högre krav på sig. Dessa krav måste foras vidare i t i l l deras underleverantörer, annars får 
hustillverkaren "sitta emellan". 

Nuvarande leverantör av sågade trävaror 
Rörviksgmppen är Hjältevadshus leverantör av sågade trävaror sedan några år tillbaka. 
Hjältevadshus bytte t i l l Rörviksgmppen då tidigare leverantör ej klarade uppställda 
kvalitetsnivåer. Företaget v i l l ha leverantörer som är "lagom" stora. Man har uppvaktas 
av Södra som v i l l komma in som leverantör. Rörviksgmppen håller lager hos Hjäl tevad­
shus som administrerar detta lager och rapporterar månadsvis t i l l leverantören som se­
dan fakturerar. Hjältevadshus är nöjda med förfarandet. Man är emellertid inte nöjd med 
att behöva sköta "merarbetet" med administration. 

Kommunikation med underleverantörer 
Många underleverantörer klarar idag inte elektronisk överföring av beställning, orderer­
kännande, fakturor, följesedlar etc. Hjältevadshus v i l l i fi-amtiden kommunicera elektro­
niskt for att minimera pappersåtgång, kostnader for egen hantering (registrering, upp­
följning/kontroll, arkivering etc) . Detta kan också gynna underleverantöremas verk­
samhet i form av sänkta hanteringskostnader. Ballingslöv Kök är ett bra exempel där 
Hjältevadshus skickar order via en PC-stödd fax. 
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Behov av mer förädlade produkter 
Hjältevadshus ser ett ökat behov av förädlade produkter när de v i l l öka produktionstak­
ten, utan egen expansion och investeringar i kapacitet. Företaget köper t ex redan idag 
en sammansatt trappa från SnickarLaget för montering i hus. Man köper också fardig-
kapad gran t i l l paneler. Hjältevadshus v i l l genom att köpa in produkter med högre för­
ädlingsgrad minska spill i produktion och förbättra/förenkla logistik i fabriken. 

Krav på leverantör av sågade trävaror 
V i d diskussion om vilka krav på leverantörer av sågade trävaror Hjä l tevadshus ställer 
framkom att sågverken måste: 

• Svara upp emot specifika kundbehov 

• Leverera den kvalitet som man kommit överens om. 

• Leverera j ämn kvalitet (Kunden är beredd att betala för detta). 

Företaget v i l l inte sortera bort undermålig kvalitet i produktion - detta skall vara 
gjort före leverans. Jämför med inköp av t ex spisar och dörrar: 'Tnte köper v i f ler av 
dessa produkter för att 10-15% skall gå t i l l spill". Sågverken mås te intressera sig 
mer för kundbehoven. "Sågverken är inte intresserade av våra produkter, utan tänker 
bara på att såga mer". 

• Vara mer lyhörda och tänka "nytt" (Viktigt att bryta traditionen av att endast fokuse­
ra på produktion och produktionsvolym). 

• Ha effektiv kommunikation (med stöd av IT) och god kompetens för detta. 

• Gäma utnyttja IT för att kunna ta emot och förädla specifika kundkrav i sin egen 
produktion. 

• Ha tydligt definierade leveranstider (på dag) och hög leveransprecision. 

• Ha god sorteringskunskap och gäma visuell kvalitetskontroll. 

• Ha god torkkapacitet. 

• Vara en pålitlig leverantör (ej vara sårbara vid t ex brand därför bra med flera leve­
rantörer). 

• Ha goda rutiner för ordererkännande, fakturering och följesedlar. 

• Lämna tydliga ordererkännande, fakturor och följesedlar (vad exakt som är köpt, när 
etc.). 

Intervjupersonen jämförde ofta med bilbranschen som han ser som en förebild. 
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Hjältevadshus upplever att träets kvalitet försämras, bl a på grund av import och för 
långa bevattningsperioder. Detta drabbar hustillverkaren i form av spill, reklamationer 
etc. 
Sågverken bör utayttja den efterfrågan som finns och tillgodose krav på outsourcing av 
t ex kapning, sortering och kvalitetskontroll. Det skall inte vara svårare att köpa sågade 
varor (t ex fasadpanel) än spisar och dörrar. 

Relation med underleverantörer 
Hjältevadshus kommer att öka kraven på sina underleverantörer (bl a vad gäller förmå­
gan att elektroniskt kunna ta emot och skicka beställningar, ritningar, ordererkännanden, 
följesedlar och fakturor). Man betonar ömsesidighet i relationer, att man talar samma 
språk och att se långsiktigt på samarbetet (minst 2-3 år). "Det kostar mycket att byta 
leverantör*'. 

Idéer om förädlade produkter som sågverk kan erbjuda 
• Färdigkapat virke av olika slag 
• Skräddarsydda dörr- och fönsterfoder (kräver hög precision, svärdsågning ej t i l l ­

räcklig) 
• Sågat trallvirke 
• Vindskivor 
• Lättreglar och lättbalkar (längdanpassning, snedkapning och förstärkning) 
• Limfog 
• Grundade paneler 

Övriga kommentarer 
Intervjupersonen bedömer att sågverk som levererar produkter med hög förädlingsgrad 
har chans att etablera en ny marknadsnisch. Den som är tidigt ute kan bli framgångsrik 
och konkurrenskraftig på marknaden. Initiativ saknas ofta i branschen, bland annat av 
kulturella och kompetensmässiga skäl (nämner bl a IT och kvalitet). 

Man anser att sågverken skall kunna levererar kundspecifikt direkt t i l l montering. Vissa 
hinder ses dock som att få: 
- tilhäckligt stor volym, 

lönsamma transporter, 
- effektiv kommunikation och ett lämpligt tänkesätt. 

33 



BUaga 3. Elitfönster 

Intervjuad person 
Ansvarig för inköp av träråvara 

Typ av produkter och tjänster 
Träfönster 

Behov av olika typer av träprodukter 
Elitfönster köper idag in ca 25000 sågade trävaror per år. Köper trävaror på halvårs­
basis. Huvuddimensioner är: 50x200 och 50x150 Furu O/S men köper även andra di­
mensioner som 50x115 Furu O/S och 63x115 Furu V. Allt torkat t i l l 12% +/- 2%. Har 
idag ca 15 leverantörer. Köper idag endast från Norrländska sågverk och är tveksarmna 
till kvaliteten i södra Sverige. Årsringsbredden är viktig. V i l l ha ändamålssorterade trä­
varor d v s ej enligt Gröna och/eller Blå boken. Har som strategi att minska antalet leve­
rantörer. 

Nuvarande leverantör av sågade trävaror 

Köper idag enbart från Norrländska sågverk p g a upplevda kvalitetskrav. 

Behov av mer förädlade produkter 
Elitfönster har egen ny komponentfabrik i Vetlanda varför man inte är intresserade av 
att köpa komponenter i dagsläget. Komponentfabriken består av en hyvel, optimerings-
kap, manuell sortering, limfog och profileringshyvling. Elitfönster vi l l köpa klyvda va­
ror i framtiden tex. 50x73 klyvt från 50x150. 

Relation med underleverantörer 
Ett effektivt och lönsamt samarbete med sågverken kännetecknas av bra relationer, bra 
kvalitet och leveransservice. Följande konkurrensmedel är viktigast: pris, kvalitet och 
leveranspålitlighet. 

Övriga kommentarer 
Vanligen förekommande problem med trävaror är torkningen och krokigt virke. Har 
idag ett spill (utsortering och kapning) på ca 18%. Besöket avslutades med att Olab 
Timber sålde en provleverans i 50x200 och 50x115 "trots att vi är från södra Sverige"! 
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BUaga 4. Kvillsfors Träindustri, Kvillsfors 

Intervjuad person 
Ansvarig för inköp av virke 

Typ av produkter och tjänster 
Kvillsfors har idag en manuell inkapning med hyvling efteråt. Spillet uppgår idag t i l l ca 
ca 15%. 

Kvillsfors har nyligen beslutat i att investera i en egen optimeringskap som kommer att 
installeras under sommaren. Trots detta är man intresserade av att köpa ämnen vid topp­
ar. 

Behov av olika typer av träprodukter 
Förbrukar idag ca 1700 m3 per år enligt följande fördelning per huvuddimensioner. 
Alh i Furu O/S torkat 12% +1-2%: 

Dimension Volym Till typ av produkt 
63x75 ur 63x175 ca 500 mVår Båge. 
63x85 ur 63x200 ca 100 mVår Båge. 
50x100 ca 500 mVår Karm. 
63x100 ca 200 mVår Karm. 
63x115 ca 200 mVår Karm. 

Kvillsfors köper i dagläget in sågade och mittklyvda (även märgfria) trävaror nedtorkat 
ti l l 12% +/- 2%. Köper vanligen på 6 månadsbasis. 

Nuvarande leverantör av sågade trävaror 
Köper endast trävaror ifrån Norrland. 

Behov av mer förädlade produkter 
Kvillsfors kan tänka sig att köpa karmvirket i en grönkvistsortering av O/S inkl. fallande 
V. Är i dagsläget inte intresserade av att köpa färdiga ämnen då man anser att det är 
mycket viktigt att ha denna kompetens inom företaget. Kvillsfors avser inte att hamna i 
en för stor beroende ställning till någon enskild leverantör. 

Relation med underleverantörer 
Man tycker att närheten är viktig varför man är intresserade av att fa Olab som leveran­
tör om Olab kan leverera samma kvalitet som idag köps från Norrland. 

Övriga kommentarer 
Besöket avslutades med att Olab kommer att lämna offert för andra halvåret samt att 
leverera några paket på prov i grönkvistsortering. 
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Bilaga 5. Leiab, Mariannelund 

Intervjuad person 
Ansvarig för inköp. 

Företagsbakgrund 

Producerar ca 50 000 fönsterenheter per år. 

Marknadsläge 
Man har en växande marknad för fönster där man kombinerar trä och aluminium i kon­
struktionen. ROT-sektor är en stor marknad för Leiab. 

Typ av produkter och tjänster 

Beständiga fönster. Aluminium mot yttersidan och trä mot insidan. 

Behov av olika typer av träprodukter 
Leiab förbrukar idag ca 2500 m^ trävaror per år. I dagsläget köper man på 6 månaders 
kontrakt men även 3 månaders kontrakt förekommer. 

Huvuddimensioner är idag: 44x125, 63x150, 50x175 och 75x175 i Furu O/S. 
Kan även finnas ett behov av att köpa O/S inkl. bra V. 

Leiab har idag en manuell inkapning efter profilhyvling med kapspill på max 9% och i 
snitt 8%. 

Nuvarande leverantör av sågade trävaror 
Leiab köper endast ifi^ån Norrland. 

Behov av mer förädlade produkter 
Leiab är mycket intresserad av att köpa färdiga ämnen på sikt och tror att vårt koncept är 
helt riktigt. Til l att börja med vil l Leiab köpa mittklyvda varor. Nästa steg är köpa färdi­
ga ämnen men detta bygger på att Leiab investerar i en ny tappmaskin. 

Relation med underleverantörer 
Leiab ser även närheten som en viktig del med tanke på korta transporter och kunna ha 
en nära dialog. 

Övriga kommentarer 
Leiab anser att sågverken varit mycket dåliga på att visa intresse av att vidareförädla 
varoma. 

Besöket på Leiab avslutades med att Olab kommer att offerera några provleveranser 
med leverans under hösten 2000. 
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Bilaga 6. Nason Davis, Engelsk Agent 

Underlag 
I projektet har en engelsk agent, Nason Davis, per fax uttryckt "tankar om framtida för­
ädlingsmöjligheter". Här följer en kortare sammanfattning av detta fax. 

Företagsbakgrund 

Nason Davis, Ltd. Timber Agents & Brokers, Cambridge, England. 

Marknadsläge 
Nason Davis anser att många marknader kännetecknas av mer "downstream trading". 
Vår tolkning är att detta innebär att agentema kommer närmare slutförbrukama och de­
ras behov av kundanpassade trävaror. Det innebär att agentema påverkas och måste v i ­
dareförmedia kundemas förändrade behov vidare till sågverken. Utifrån denna föränd­
ring av kundemas behov definierar man följande behov av ökad förädling för markna­
den generellt. 

Behov av mer förädlade produkter 
Den engelske agenten på Nason Davis uttrycker följande behov av merförädlade pro­
dukter. 

Exaktkapning, (Precision end trimming) 
Krav på längdtolerans -O mm / + 1 mm eller +0,5 / -0,5mm 
Vitalt på marknaden i USA och JAPAN 

Specificerade längder, (Lenghts) 
Generellt krav för de flesta marknader 
Kunder är beredda att betala mer för rätt längder 
Kunder söker leverantörer med denna förmåga/utbud 
Mycket viktigt att överväga denna möjlighet 

Fingerskarvning, (short length finger join ting) 
- Ny möjlighet 
- Kort fingerskarv, max 80 cm längd på ämnen 
- Pristillägg, stora 

Övriga kommentarer 
I några av dessa exemplen uppmanar agenten Bergs att agera för att kunna erbjuda 
agenter och kunder mer förädlade produkter 
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Bilaga 7. Analys av Bergs/Olabs styrkor och svagheter 

Viktigt att notera! 
Ordningen på styrkor och svagheter i följande presentation ger inte uttryck för någon 
prioritering eller viktning! 

Kundanalys, OLAB 1996 

StyrktS:::;|f r , ^ ' . • 

Bergs Olab 

+ + God kvalitet i produkter 

+ + Nöjda utifrån kraven på en normalleverantör 

+ + Betraktas som mycket seriös och tillförlitlig 

+ + Kundema anser sig ha god kontakt med fo­
retaget 

+ + Upplevs flexibelt och kundanpassat (svenska 
leverantörer) 

+ + Ett "gott namn" på svenska marknaden 

Svagheter 

- - Liten/marginell leverantör bland många 

- - Kunder känner ej till vilka möjligheter före­
taget har till specialanpassning av produkter 

- - Otillräcklig tillgänglighet för försäljningsav­
delningen/långa svarstider 

- - Otillräcklig marknadskommunika­
tion/marknadsföring 

- - Försäljningsorganisationen med otillräcklig 
resursbemanning 

-
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Marknad och kunder 

Styrkor 

Bergs Olab 

+ Välinformerade om marknad och konkur­
renter 

+ Bra på kundanpassning av produkter för 
vissa kunder 

+ Stabila relationer med agenter + Lönsam vidareförädling 

+ Långvariga relationer med agenter + Kan styra kvaliteten på produktema bra 

+ Kommmiikation mellan försäljningschef och 
VD 

+ 

+ Bra marknadsbevakning + 

+ + 

Syagheter̂ Y^̂ ^̂ ^̂ ^ • 

- Marknadsplan saknas - Osäkerhet vad det gäller investeringar i ökad 
förädlingsgrad av produkter 

- Passiv marknadsstrategi, följer marknaden - Begränsad produktionskapacitet för vissa 
produkter 

- Bristande kunskap om slutförbrukarens be­
hov 

- Osäker avsättning för vidareförädlade pro­
dukter 

- Bristande uppföljning av lönsamhet per pro­
dukt/kund 

- Lång genomloppstid för produkter från order 
till leverans 

- Hög risk med "ensam" försäljningschef - Lagerkostnader för specialprodukter 

- -
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Ledning och styrning 

Styrkor ^^HI^^Ii^^^^^HB-
Bergs Olab 

+ Stort engagemang och intresse + God personalpolitik 

+ Omvärldsbevakning + Ledning som satsar på verksamheten genom 
bl a investeringar 

+ Tydliga produktionsmål + Bra samarbete mellan ledning och fack 

+ Dialog och kommunikation mellan ledning 
och anställda 

+ Lyssnar på personalens idéer 

+ Närhet mellan ledning och personal + Pålitliga: "Står för det man sagt" 

+ + 

Svagheter 

- Centraliserad styrning - hiformation till de anställda 

- Relation mellan affärsidé och strategi - Långsiktiga mål och strategier 

- 'Tungrott/långsamt" - Systematiskt förbättringsarbete av återkom­
mande karaktär, baserat på rutiner 

- Ledningsgruppens arbetsformer - Brist på faktabaserad information 

- Ekonomiska måltal saknas - Affärsidé otillräckligt kommunicerad inom 
organisationen 

- - Otillräcklig framförhållning och planering i 
produktion 
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Organisation 

Bergs Olab 

+ Tydligare organisation + Grupporganisation att bygga vidare på 

+ Ersättare finns i produktionsorganisationen + Bra samarbete mellan ledning och personal 

+ Intemkontroll + Personalen tar eget ansvar i hög utsträckning 

+ Kommunikationen ute i produktionen + Engagerade och erfama medarbetare 

+ + 

+ + 
— - -

Svagheter 

- Hierarkisk organisation - Otillräcklig försäljningsorganisation avseen­
de resurser 

- Funktionellt ansvar - Ansvar och befogenheter ej tillräckligt klar­
lagda 

- Obalans mellan ansvar och befogenheter - Medarbetamas kompetens ej kartlagd och 
klarlagd 

- Ansvar ramlar mellan "stolama", "glapp". - Otillräckligt stimulerande lönesystem 

- Liten ledningsorganisation ger sårbarhet - Otillräcklig arbetsrotation 

- Kommunikation ledning - produktion (ökat 
behov) 

- Ibland trögt förändringsklimat 
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Tillverkning och förädling 
Styrkor 

Bergs Olah 

+ Flexibel tillverkning + Modem maskinpark 

+ Produktionsanläggning med bra "bredd", 
men liten "spets" 

+ God flexibilitet jämfört med bulksågveik 

+ TillgängUghet + Ökad uppföljning i produktion 

+ Underhållresurser + Relativt god arbetsmiljö 

+ Relativt god arbetsmiljö + Trädslagsren produktion 

+ Trädslagsren produktion + 

Svagheter 

- Återkoppling av kundbehov till produktion - Förebyggande miderhåll 

- Förebyggande underhåll - Planering/uppföljning svårjobbad (MPS) 

- Lågt utnyttjande av IT - Kapitalbindning/lageroptimering 

- Timmerstyming - Optimering sågning/flisning 

- - Torkkapacitet en trång sektor 

- - Ibland mindre känsla för kundens behov vid 
sågning 

- - Manuell sammanställning av information ger 
dålig överblick och spridning 
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Råvaruförsörjning 

S k '̂ ^̂ p̂ 

Bergs Olab 

+ Hög andel rotposter och leveransuppdrag + Hög andel egna rotposter 

+ Egen skog + Ökad andel awerkningsuppdrag 

+ Närhet + Tillhandahåller utbud av kringtjänster 

+ Bergs har goda relationer med skogsägare + Kunskap om lämplig råvara (samt uttag-
ningsområden) 

+ + Hög andel återkommande mindre skogsäga­
re 

+ + 

Svagheter 

- Hård konkurrens om råvara - Styrning av timmerlager (tid, omfattning och 
innehåll/mix) 

- Hög arbetsbelastning - Hög kapitalbindning i råvara 

- Höga tinunerlager, säsongsberoende - Svårt att fä fram tillräckliga volymer för 
specifika behov 

- - Ojämnt inflöde av timmer från större leve­
rantörer 

- - Dyrt köpa in marginalkvantiteter för specifi­
ka kunder 

- - Höga lagerkostnader 
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Administration och IT-system 

styrkor 

Bergs Olab 

+ Beskrivna rutiner (projekt ISO) + Modemt OLF-system 

+ Robusta manuella mtiner + Nöjda användare av OLF-systemet 

+ + God användning av lagersystemet 

+ + Produktionsstyrningen kopplad ti l l OLF-
systemet 

+ + 

+ + 

Svaghetejri-

- Manuell (icke datoriserad) lagerhantering - Infomiationssystem för produktionsplanering 
och uppföljning 

- Lågt utnyttjande av IT - Manuell informationshantering/ resurskrä-
vande hantering (bl a dubbelregistreringar, 
icke passande rapporter etc.) 

- Utnyttjande av befintlig processinformation 
för uppföljning 

- Administrativa rutiner ej beskrivna och sys­
tematiskt kvalitetssäkrade 

- -

- -

- -
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Produkt- och konceptutveckling 

Styrkor 

Bergs Olab 

+ Produktutveckling finns till viss del i löpan­
de verksamhet 

+ Produktutveckling fmns till viss del i löpan­
de verksamhet 

+ + Erfarenheter från framgångsrika samarbeten 
med långsiktiga kunder 

+ + 

+ + 

+ + 

+ + 

S gh 

- Saknas uttalad roll för att hantera detta an­
svar 

- Saknas uttalad roll för att hantera detta an­
svar 

- Ej tradition och kultur i organisationen - Ej tradition och kultur i organisationen 

- -
- -

- -

- -
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Bilaga 8. Krav på en verksamhets- och affärsidé 

Hänvisning från avsnitt 3.4. 

Goda egenskaper hos en verksamhets- och affärsidé (fritt efter: Normann) 1121. 

1. Affärsidén uttrycker en helhet (olika delar som bUdar ett mönster; ett system) 

2. Affärsidén skall representera företagets "överlägsna" kunnande eller förmåga 

3. Affärsidén finns på fler nivåer: 
- den nisch i omgivningen som företaget dominerar (företagets "revir") 

de produkter och tjänster som erbjuds reviret 
- de resurser (och intema förhållanden) som företaget använder för att åstadkom­

ma sin dominans på reviret 
4. Affärsidén skall kunna liknas vid ett "väloljat" maskineri och utstråla harmoni 

och överensstämmelse 

5. Affärsidén är ett uttryck för de konkreta förhållanden som finns i företaget och 
beskriver hur det är 

6. Affårsidén är svår att imitera, då den är baserad på historia 
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Bilaga 9. Några frågeställningar infor 
upphandling av informationssystem 

Verksamhetens processer och rutiner 
• Finns applikationer som stödjer affärsprocesserna i de olika aktöremas verksamhet; 

mellan leverantör och kunder? 

• Finns applikation för planering ? 
-Förkalkyler 
-Produktionsplanering 

• Finns applikation för tillverkning ? 
- Produktionskopplingar för tex. mellanlager 
- Överföring av styrinstruktioner 

• Finns applikationer för produktionsuppföljning ? 
-Produktionsuppföljning (Skift-, Sort-, Utbytes- och Operatörsrapporter) 

• Finns applikationer för förbättring ? 
- Eflerkalkyler 
- Koppling mellan produktens och råvarans egenskaper 
- Simulering 

Tillgänglighet och användarvänlighet 
• Hur är tillgängligheten t i l l systemen ? 

- Kan systemet köras via modem / GSM / Intemet? 
- Användarvänlighet, Fönster, Mushantering, Logik, Flexibilitet 

Öppenhet 
• Finns öppna, definierade och standardiserade datagränssnitt ? 

• Finns det bra gränssnitt för överföring av produktionsdata t i l l OLF/MPS-system ? 
- Ar dessa kopplingar säkra? 
- Affårskritiskt kontra produktionskritisk 

• Kostar gränssnitten extra ? 

Teknisk plattform (Operativsystem, Databashanterare, Hårdvara) 
• Krav 

- Öppen för vidareutveckling av system / applikationer, bra utvecklingsverktyg. 
- Väl spridd och tillämpad. Ger utvecklingsdynamik och bra förhållande mellan 

pris/prestanda. 
- Förberedd och lämplig för webbaserade applikationer, Intranet/Extranet 

/Intemet. 
Hög teknisk tillgänglighet. 

- Gott utbud av kompetens för support och underhåll. 
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Leverantör av system 
• Har systemet en stor (växande) kundbas ? 

- Ger gemensamma resurser för utveckling 

• Har leverantören långsiktig överlevnadsförmåga? 
- Finansiell status 
- Verksam i flera branscher 
- Historik och framtida utveckling 

• Har leverantören kompetens inom verksamhet / IT och verksamhetsutveckling ? 
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Bilaga 10. Beskrivning av metoder 
för fingerskarvning 

(ur "Produktionssystem för limoperationer" 
Hart wig Bliimer ni) 

Vid tillverkning av limfog i småformat markeras de delar av virkesstycket som skall kapas. 
Detta sker antingen manuellt med t ex kritstreck av sorteraren eller automatiskt genom optisk 
elektronisk defektidentifiering. 

Kapning 
Kapning utförs enligt givna instruktioner med hänsyn ti l l defekteliminering samt inneliggande 
längdspecifikationer. I större anläggningar sker kapningen helt automatiskt baserat på tidigare 
givna instruktioner och längdanvisningar vid sorteringen (optimerande kapning). Kapning av 
virke t i l l olika längder förutsätter sorterings- och lagringsmöjligheter. 

Kortlängder i form av kapspill som uppfyller kvalitets- dock inte längdkrav kan fingerskarvas. 
Detsamma gäller för all slags kapspill längre än 300 mm som kan skarvas t ex t i l l regelvirke. 

Fingerskarvning 
Installation av en fingerskarvningslinje möjliggör ett bättre utnyttjande av råvaran. Finger­
skarvning kan också bidra t i l l en förbättring av form- och dimensionsstabiliteten hos limfog-
produkter. Av ekonomiska och praktiska skäl utförs skarvning så tidigt som möjligt i produk-
tionsskedjan. Fingerskarvning av grövre tvärsnittsdimensioner minskar stycketalet avsevärt 
och gör således operationen mer lönsam. 

Fingerskarvning av korta ämnen, som är vanlig vid tillverkning av limfog, sker enligt två 
olika principer för skarvfräsning d v s antingen genom cnstycks- eller satsfräsning. Vid 
enstycksfräsning är fingrarna synliga på virkets kantsidor, medan fingrarna vid satsfräsning ' 
syns på flatsidoma. 

Vid fingerskarvning av virke för användning som snickeri- och möbelfog används företrädes­
vis kallhärdande PVAc-bindemedel. Denna limtyp är lätthanterlig och ger en ljus förbindelse.. 
Vid högre krav på förbandets hållfasthet kan PVAc användas antingen i kombination med en 
härdare eller tillsammans i blandningar med andra limsystem. Limning med aminohartser som 
UF och MUF förekommer också. Kundkraven samt limtill verkamas och myndighetemas 
anvisningar skall beaktas. 

Enstycksfräsning 
Flödet i en anläggning för enstycksfräsning jframgår av figur 6. Fingerskarvningslinjen utgörs 
av sektioner för inmatning av skarvämnen, kapning, fingerfräsning och limapplicering, inmat­
ning till förpress, kapning, pressning samt utmatning. A l l bearbetning sker på virkesbitar som 
är vilande på flatsidan. 

55 



Virkesbitarna matas med en bandtransportör till ett inmatningsbord. Operatörens uppgift är att 
tillrättalägga bitarna för intaktning på medbringare. Efter att bitarna är tillrättalagda inleds 
skarvft-äsning på höger sida sett i matningsriktningen (pilriktning). Bearbetningen inleds med 
kapning, ritssågning på flatsidan samt fmgerfiräsning. Efter första bearbetning vänds bitarna 
automatiskt i längsriktning med hjälp av ett diagonalt placerat matarband och rättas på nytt 
upp mot medbringare. Samma bearbetning upprepas på vänster sida. 

Överföringen av bitarna från tvär- t i l l längsmatning sker före inmatningen i efterföljande för­
press. Vid utmatningssidan av förpressen finns en flygande kapsåg. Virkessträngen kapas och 
matas i sidled till pressen. Den avslutande hoppressningen sker i virkets fiberriktning och i 
viloläge. 

Pressningen utförs med hjälp av ett bortre ändstopp och en främre presskolv. En överliggande 
höj- och sänkbar balk håller virket plant under ändträpressningen. 

»n II Jjq D-

Figur 6. Flödesschema vid enstycksfräsning (källa: Western Pneumatics, Inc.). 

I beskriven anläggning enligt figur 6 kan olika typer av skarvar användas. De olika profil-
typema framgår av figur 7. 
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Satsfräsning 
Vid satsfräsning, som framgår av figur 8, bildas en frässats med virkesstycken placerade på 
kant. Denna placering innebär att skarvama kommer att vara synliga på virkets flatsida. En 
fördel med satsfräsning är att urslag vid ändträbearbetning elimineras genom att bitarna är 
inspända och hoppressade i ett paket under fräsningen. 

Bearbetningen inleds med att bitarna manuellt ställs på kant och en frässats bildas. Operatören 
kan härvid göra en sortering till. 

Reverse 

Male-Female 

Resaw 

Feather 

Half-Shoulder 

Figur 7. Olika skarvprofiler vid enstycksfräsning (källa: Western Pneumatics, Inc.). 

Frässatsen matas vidare i pilriktningen d v s först tvärs och sedan i längsled. Därefter riktas 
frässatsen upp så att ändträytoma blir jämndragna på "operatörssidan". Frässatsen förflyttas 
sedan i sidled ti l l vänster och passerar den fast installerade enheten för fmgerprofilering 
varvid bearbetningen sker. 

Efter genomförd bearbetning sker en ändjämndragning på motsatta sida och frässatsen passe­
rar den andra bearbetningsenheten för profilering och limapplikation. Därefter förflyttas 
satsen fram ti l l en enstycksmatare som matar bitarna styckvis in i pressen. Virkesbitama 
trycks ihop utan att fingrarna bottnar i skarven. Därefter kapas strängen och denna förflyttas i 
sidled ti l l pressdelen. 

Pressen arbetar enligt samma principer som tillämpas vid enstycksfräsning. Efter mellanlag­
ring och härdning bearbetas det skarvade virket vidare. Nästa bearbetningssteg för finger-
skarvat virke är således hyvling. 
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Figur 8. Flödesschema med maskinuppställningar vid satsfräsning (källa: Grecon). 
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Bilaga 11. Layoutförslag nr 1. 
Lack och buntningslinjer samt kostnadskalkyl 
och produktinformation från Becker Acroma 
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