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1 Inledning

1997 forvarvades Ericssons fabrik i Kristianstad av Nolato AB i Torekov. 1998 delades
Kristianstadsfabriken upp i tre bolag, Nolato Mobile, Nolato Alpha och Nolato Autec. Totalt
hade dessa tre bolag 901 anstallda 1998. Tva ar senare, ar 2000, var de uppe i cirka 1200
anstallda. Ar 2001 skedde en uppbromsning av telekommarknaden som ledde till stora
omstruktureringar inom Nolato. Aret darpé slogs Kristianstads tre bolag samman till ett bolag,
Nolato Alpha. Efter omstruktureringen hade Nolato Alpha drygt 600 anstillda ar 2002.
Kraven pa nedskarning fortsatte och flera sparkrav atgardades. Nu ar 2004 efter ytterligare ett
varsel i april 2004 kommer antalet anstéllda vara nere i drygt 200.

Verktygsavdelningen som levererat verktyg till Nolato Alpha har under manga ar varit
skonade fran varsel. Detta har motiverats av att avdelningens resurser har varit maximalt
utnyttjade da ett verktyg tillverkats. Avdelningen behover en genomsnittlig 6verkapacitet, ty
resurskraven ar sa pass stora nar val order pa komponenter till ett verktyg, aven kallat
systemprojekt, anlander. Detta har gjort att det varit svart for Nolato Alpha att skéara ner pa
personalstyrkan.

| skrivande stund har dock Nolato Alpha skurit sa mycket i personalstyrkan att det inte langre
gar att motivera en fullt bemannad verktygsavdelning. Sparkraven drabbar nu &ven

verktygsavdelningen.

Eftersom den sviktande marknaden foljaktligen paverkar verktygsavdelningen innebar detta
att de inte langre kan lita pa Nolato Alpha bidrar till full sysselsattning. De maste nu finna nya
utvagar, alternativa marknadsstrategier for att ater igen utnyttja sina resurser till max, sa som

maskiner, kunskap och erfarenhet.

Denna rapport behandlar huruvida verktygsavdelningen, med befintliga resurser och radande
marknadssituation inom telekombranschen, har mgjlighet att vélja nya marknadsstrategier for

att na ut till nya marknader med nya produkter.
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1.1 Problemformulering
Vilka forutsattningar har verktygsavdelningen pa Nolato Alpha AB i Kristianstad for att ta sig

an nya marknader och produkter?

1.2 Syfte
Visa pa om det finns majligheter inom verksamheten for att kunna bredda sitt nuvarande
kundunderlag samt att battre mdta eventuella konjunktursvangningar, allt for att befintliga

resurser inte ska sta och forbli outnyttjade.

1.3 Avgransningar
Vi har valt att begransa undersékningens omvarldsanalys till att enkom lita pa Nolato och

deras konkurrenters egna analyser.
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2 Bakgrund
Detta avsnitt skall ge en insikt i bakomliggande orsaker till rapportens problemformulering,
samt ge en kunskapshas som ska ge god forstaelse for amnet och rapporten samt om den

foranderliga situation som rader i telekombranschen och dess aktorer.

2.1 Koncernpresentation

Nolato AB éar en hdgteknologisk systemleverantér av polymera produkter till ledande kunder
inom mobiltelefoni och 6vrig Telekom, hushall, fordon, konsumentelektronik, medicinteknik
mm.

Verksamheten bedrivs genom 12 bolag i Europa och Asien, organiserade i fyra
affarsomraden: Nolato Telekom, Nolato Industrial Sweden, Nolato Industrial Central Europe

och Nolato Medical.

MNolato AB
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-+
/T | |
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Alpha Protec M e Gota
— I
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Bolag

Bild 2.1 Nolatokoncernen, avbildad
fran Nolato AB (publ) arsredovinsning 2003
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2.2 Nolato Telekom

Affarsomradet omfattar verksamheter i Sverige, Estland och Kina, som utvecklar och
tillverkar polymera produkter till kunder inom telekom. Affarsomradet &r en av varldens
ledande systemleverantorer till telekomindustrin och levererar till kunder som exempelvis
Sony Ericsson, Siemens, Nokia och Motorola. Nolato Telekom har cirka 1600 anstéllda och

star for drygt halften av koncernens omséttning. (dec “03)

2.3 Nolato Alpha AB

Nolato Alpha ingar i affarsomradet, Nolato Telekom, och ar beldget i Kristianstad, Sverige.
Nolato Alpha ar ett foretag med formsprutning i plast och arbetar med hela processkedjan fran
idé till fardig produkt. Detta innebér produktutveckling, projektdrivning och produktion.

| dagslaget har Nolato Alpha cirka 300 anstallda men har varslat ytterligare 97 anstallda om
uppséagning.

Nolato Alpha har trots atstramningar kunnat behalla god kapacitet for storskaliga
tillverkningsserier men i skrivande stund ar beldggningen nere pa drygt en femtedel av det
totala kapacitet som finns. D& Nolato Alpha ar starkt bundna till telekombranschen ar det
svart att soka kunder i branscher utanfor deras inarbetade omrade. Det finns enligt Nolato
Alpha underlag pa andra marknader men det ar svart att tillverka mindre komplexa
plastprodukter till andra marknader da man arbetar under namnet telekom. Kan aven vara
kansligt att som telekomforetag lamna den prestigefyllda telekommarknaden och ta sig an

kunder fran andra marknader.

Nolato Alpha har ett fatal stora konkurrenter runt om i vérlden som exempelvis Perlos i

Finland och Nypro med séte i Amerika.

Nolato Alpha AB har en egen verktygsavdelning for tillverkning av systemkomponenter.

Systemen bestar av verktyg for formsprutning av plastkomponenter till mobiltelefoner.
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2.4 Verktygsavdelningen 265

2.4.1 Historik

Avdelningen har funnits i olika regi sedan 1970 talet. Avdelningen har ldnge haft en
hantverksbetonad verksamhet, dar individens kompetens och kénsla har varit avgérande for
framstallningen av hogkvalitativa verktyg.

Under mitten av 1990 talet borjade davarande agare, Ericsson, att utveckla avdelningen
genom automatisering. | samband med n&r Nolato tog 6ver verksamheten 1997 var
avdelningen forst i Europa med utrustning for hoghastighetsfrasning. Vidare dvergavs 2D-
ritningar till férdel for ritningar i CAD milj6. Den successiva implementeringen av
automation och standardisering, har inneburit att verktygsavdelningen pa kort tid gatt fran
tidigare hantverksmassig tillverkning till allt mer processinriktad tillverkning.
Verktygsavdelningen har tidigare bestatt av tva verksamheter, en underhallsavdelning och en
verktygstillverkningsavdelning. Den 14 maj 2004 slogs verksamheterna, underhall och

tillverkning, samman till en avdelning.

2.4.2 Relationen Nolato Alpha och verktygsavdelningen

Trots att verktygsavdelningen &r en avdelning inom Nolato Alpha, konkurrerar de, med andra
verktygstillverkare pa marknaden, om att fa utféra jobben. Detta for att Nolato Alpha &r hart
prispressade fran kunderna.

Men det sker oavsett ett kunskapsutbyte mellan Nolato och verktygsavdelningen. | vissa fall
kraver kunden att projekt halls inom Nolato Alphas vaggar pa grund av eventuella
sekretessavtal eller liknande. Pa detta satt blir verktygsavdelningen en mycket viktigt resurs

och spelar i vissa fall en rent av avgorande roll.

2.4.3 Produkter och tjanster

Produkterna som tillverkas &r komplexa verktyg till kompletta systemprojekt for
formsprutning av plastdetaljer till huvudsakligen mobiltelefoner. Verktygsavdelningen star for
uppskattningsvis 3-6 av systemets 8-10 komponenter. Varfor inte avdelningen levererar
kompletta system kan bero pa resursbrist eller att det inte ar lonsamt att tillverka verktyg at
mindre komplexa detaljer.

Prototypframtagning ar en annan viktig del av verksamheten, da detta hjalper till att binda upp

kunder i ett tidigt skede vilket &r av stort intresse for Nolato Alpha.
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Produkter och tjanster

Underhallsavdelningen utfor serviceavtal gentemot Nolato Alpha s som fdérebyggande
underhall och avhjalpande underhall.

Antalet anstallda &r cirka 40 personer, och avdelningen har en egen konstruktionsavdelning
med konstruktorer och NC beredare.
Maskinparken ar heltdckande for verktygsproduktion och innefattar méatmaskin, 2D-fras, 3D-

fras, tradgnist, sankgnist, sintermaskin och mindre bankmaskiner exempelvis slipmaskiner.
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3 Metod

| detta avsnitt presenteras arbetets tillvagagangssitt.

3.1 Angreppssatt

Vi saknade sedan tidigare erfarenhet av verktygsavdelningen pa Nolato Alpha i Kristinastad.
Darfor fick det initiala arbetet bli ett antal studiebesok for att erhalla insikt i foretaget, aktuella
verktygsavdelningen, dess personal och maskinpark samt hur tillverkningsprocessen av ett
verktyg gar till. Vidare besoktes sjalva fabriken dar plastartiklar formsprutas, dar framgick pa
ett tydligt sétt hur verktyget anvands i produktionen.

Under studiebesdoken ndmndes telekombranschens turbulenta natur kortfattat, vilket var
stimulerande for forstsatta egenstudier.

Nolato AB’s arsredovisning (Nolato AB publ arsredovisning 2003) var den forsta skrivelse
som studerades grundligt. Dar fick vi fundamental information om Nolato AB och om Nolato
Telekom. For en bredare insikt inom branschen l&stes Nolato Magasin (nr11 dec 03) som ar
en intern manadsskrift for anstéllda, kunder, aktiedgare och andra som &r intresserade av vad
som hander inom koncernen.

Vidare granskades Nolato ABs storsta konkurrenters hemsidor (Nypro, Perlos och Balda.),
detta for att fa en mer objektiv syn pa branschen och dess utveckling.

Informationen till rapporten &r inhamtad fran studiebesdk och intervjuer pa Nolato Alpha.
Kompletteringar till data har skett genom elektronisk post eller telefonsamtal.
Besoksintervjuerna ar riktade mot den kunniga och erfarna personal vilka ar anstéllda inom
Nolato Alpha AB. Vi har valt att intervjua tre personer pa verktygsavdelningen med ledande
befattningar. Vi har aven intervjuat en person pa personalavdelningen, Nolato Alpha AB.

Detta for att fa en bra 6verblick av foretaget.

Infor intervjutillfallet har bokning skett i god tid, detta for att bade forbereda fragor och
eventuellt respondenten for intervjun. Vid intervjutillfallet stalldes fragor strukturerat men
med stort utrymme for respondenten att utvidga och ”svdva ut”, detta gav oss inspiration till
impulsiva fragor vilket gav nya infallsvinklar till arbetet. Pa detta sétt blev intervjuerna mer
avslappnad dialog an regelratt utfragning.

Vi vill poangtera svarigheten med att skilja pa egenskaper som tillhér Nolato Alpha och
egenskaper som tillhér den undersokta verktygsavdelningen da de &r starkt integrerade i

manga avseenden.

10
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Vi har valt att granska avdelningen utifrdn en SWOT-analys for att darefter kunna dra
slutsatser om avdelningen lampar sig for andra marknader. Under arbetets gang har rapporten
kompletterats med ytterligare modeller, framst fran akademiska dmnesomraden som
marknadsforing, foretagsstrategi, industriell marknadsféring och organisationsteori.

Modeller och teorier som ingar i rapporten har omsorgsfullt avbildats fran litteratur eller andra
kéallor. Samtliga figurerna &r ritade i Microsoft Visio, detta for att erhdlla en estetiskt

tilltalande rapport samt att figurerna ar enhetliga.

Vi vill har dven passa pa att rikta stor tacksamhet till Nolato for den Oppenhet och

valkomnande attityd som moétt oss under rapportens gang.

11
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4 Teoriavsnitt
Rapportens undersokning har ett fundament bestdende av befintliga teorier och modeller

samlade fran de akademiska omradena marknadsforing, industriell marknadsforing,
foretagsstrategier och organisationsteori.

For att lasaren skall erhalla en helhetsbild om marknadsforing presenteras forst en modell som
summerar marknadsforingsstrategin. Denna modell kommer darefter vara kallan till arbetes
teorier och modeller.

De modeller och teorier som vi kommer bekanta ldsaren med &ar: SWOT analys,
affarsmodellen, séljare-kdpare spektrum, resursanalys, Five Forces, livscykelmodellen och
PTQ triangeln.

12
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4.1 Marknadsforing

Huvudsyftet for en marknadsforingsstrategi ar att na ut till organisationens alla tankbara
kunder som kan kopa de produkter eller tjanster som erbjuds (se bild 4.1).

For att finna malpopulationen ur den totala populationen skall foretaget vélja ett lampligt
kundsegment, samla extern information fran bade makro och mikro miljon, utvardera sina
konkurrenter och analysera sina kunders beteende. Konkurrenternas mojligheter till att gora
entré pa marknaden samt kundernas forhandlingskraft kommer att belysas i Five Forces

analysen. Relationen till kunden kommer att urskiljas genom ett saljare-kOpare spektrum.

Marknadsforings
Strategi

Segmentering PopliE
Informationssystem
il Mikro & makro miljo
. i Konkurrenter
Dlﬂ:erentlerlng Population e e e
Varumarke Positionering 4—'
Karmstrategi
Styrkor och Mdjligheter
h 4

Hur skall vi inta positionen? Vilka konkurrensmedel finns tillgangliga?
Produkt, Pris, Plats, Paverkan

Bild 4.1 Faktorer som paverkar marknadsforingsstrategin,
kalla Per-Olof Frick, Hkr

Produkten positioneras genom differentieringen, vilket kommer identifieras i affarsmodellen
och belysas ibland annat PTQ-triangeln. Aven foretagets varumarke vags in i positioneringen.
Ytterligare extern information fran mikro och makro miljo, konkurrenter och kundbeteende

behovs for att erhalla en rattvis helhetsbild.

13
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Marknadsforing

Foretagets kdrnkompetens och styrkor skall l6sa tillverkningen av de produkter som skall
séljas, och eventuella marknadsmojligheter kan komma att exploateras. Styrkor och
mojligheter erhalls ur SWOT analysen och karnkompetensen kommer att identifieras med

hjélp av affarsmodellen.

Slutligen skall foretaget véalja hur de skall inta en marknadsposition, och om det finns nagra
konkurrensmedel att tillgd. Ur resursanalysen kommer foretagets tillgangliga resurser tillika
konkurrensmedel att identifieras.

Marknadsforare lagger dven stor vikt pa fyra P, det vill saga: produkt, pris, plats (vart
produkten saljs), och paverkan (reklam) men det lamnar vi darhan da det &r intressant i ett
senare skede som vi inte belyser i var rapport.

14
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4.2 Five Forces

Five Forces modellen (se bild 4.2) anvénds for att se hur konkurrensutsatt organisationen ar,
genom att analysera konkurrenter, leverantorer, kdpare och eventuella substitut. Enkelt
beskrivet analyseras vilka potentiella konkurrenter foretaget har och vilka eventuella hinder
(barriarer) som finns for att dessa konkurrenter skall géra entré pa marknaden. P4 samma satt
analyseras om det finns nagra alternativa produkter eller tjanster och om det finns nagra
barridrer for dessa.

Darefter analyseras dven den forhandlingskraft féretagets leverantorer och kunder har.

Utifran detta kan man sedan gora en uppskattning 6ver hur konkurrensutsatt marknaden ar.

Potentiella

| Leveranttrer

Konkurrenskraft

Farhandlings
kraft

o

Farhandlings
kraft

| Barriar /

Substitut

Bild 4.2 Five Forces, kélla Exploring Corporate Strategy

4.2.1 Hot fran potentiella konkurrenter
Dessa hot beror pa vilka barriarer som en potentiell konkurrent maste 6verkomma for att na in
pa marknaden och kunna konkurrera framgangsrikt. Dessa barridrer kan vara:

e Ekonomiska

e Distributionskanaler

e Erfarenhet

e Lagar och restriktioner

e Differentiering

15
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4.2.2 Leverantdrers och kopares forhandlingskraft
Leverantorens forhandlingskraft ar som storst nar bland annat féljande rader:
o Nar det ar kostsamt eller svart att byta underleverantor
o Nar leverantOren har ett starkt varumarke
e Nar tillverkaren har fa underleverantorer
e Nar det ar ett fatal leverantorer som har hela marknaden
Koparen har stor forhandlingskraft nar exempelvis féljande rader:
o Nar flera kdpare kan paverka en leverantor
e Nar leverantorerna bestar av sma aktorer
e Nar det finns flera alternativa leverantorer
e Nar produktens radamnekostnad &r storsta delen av priset
e Nar kostnaden for att byta leverantor ar lag och ingen eller I1ag risk foreligger
o Nar det ar mojligt att kopa leverantoren eller utfora tjansten sjalv om inte koparen &ar
nojd.

4.2.3 Hot fran substitut
Hot fran substitut ar nar behovet minskar av en typ av produkt till fordel for annan
produktklass, kan aven vara nér en produkt blir obsolet.
Olika former av substitut kan vara féljande:
e Produktsubstitution
e Upphorande behov

e Allman substitution, prioritering

4.2.4 Konkurrenskraft
Hur tuff ar konkurrensen pa markanden mellan konkurrerande aktorer?
Konkurrenter ar organisationer med liknade produkter och utbud som ar riktade mot samma
kundgrupp. De faktorer som paverkar rivaliteten mellan konkurrenterna ar féljande:
e | vilken utstrackning aktdrerna &r i balans
e Marknadens tillvaxttakt
e Radande marknadsmarginaler
e Differentieringen inom marknaden

e Duyrt att lamna marknaden (exempelvis efter stora investeringar)

16
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4.3 SWOT

SWOT (se bild 4.3) &r en forkortning av engelskans strengths, weakness, opportunities and
threaths (styrkor, svagheter, mojligheter och hot). Det ar ett grovt men mycket praktiskt
orienterat verktyg. Syftet med analysen &r att askadliggéra organisationens styrkor och
svagheter samt vilka mojligheter och hot som finns i omvérlden. Malsattningen blir att samla
in kunskap om sin egen organisation och teckna en bild av organisationens omvérld for att

utifran denna bild gora reflekterade och bra strategiska val.

Omvarldens hot kommer att paverka verksamhetens svagheter vilket ofta leder till defensiva
strategier. Daremot kommer omvérldens mojligheter kunna utnyttjas av verksamheten styrkor

och leda till offensiva strategiska val.

Det ligger en systematik i analysen som kan bidra till att skdrpa uppmarksamheten infor
utifran kommande forandringar. Samtidigt kan den ge idéer till vilka typer av nya strategier

som bor 6vervagas utifran verksamhetens egna interna forhallanden.

Styrkor Svagheter
Yerksamheten
Omviirden
Miijligheter Hot

Bild 4.3 SWOT analysens struktur,
kalla Organisationsteori Bakka, Fivelsdal, Lindkvist

Tillvagagangssattet med SWOT analys ar enligt foljande:
1. Brainstorming: Spana fritt, fastna inte i diskussioner och sortera inte. Inget &r ratt eller
fel.
2. Sortera: gruppera materialet i undergrupper, skilj pa fakta och gissningar. Rangordna
materialet efter vad som kanns angeléget.
3. Redovisa materialet

4. Diskussion och uppféljning, fundera pa orsaker och majligheter

17
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SWOT

Under diskussionen skall man fordjupa sig och forsoka forsta anledningar och orsaker. Vad
beror respektive styrka och svaghet pa? Vilka ar forutsattningarna for majligheterna och
hoten?

Vidare bor man fundera pd hur verksamheten skall behalla och forbattra sina styrkor,

minimera svagheterna, tillvarata mojligheterna samt forebygga och méta hot.

18
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4.4 Affarsmodellens komponenter

For att lyckas med en strategi maste affarsmodellens byggstenar forstas. Modellens
byggstenar bestar av ett fundament, fyra pelare och tre sammankopplande broelement

(se bild 4.4).

Kundfordelar Konfiguration Foretagsgrinser
Kundgrinssnitt Kiirnstrategi Strategiska Resurser Viirdefulla Nitverket
Prisstruktur Affirsuppdrag Kirnkompetens Leverantirer
Relationsdynamik Produkt och Stratepiska tillgangar Partners
Support och infrianden marknadsbredd Kérnprocesser Sammansméltning
Information och insikt Differentiering

Effektivitet + Unikt + Kassako

Bild 4.4 Affarsmodellen,

kalla Business marketing management

4.4.1 Pelaren ett, kundgranssnitt
Denna pelare bar upp det som ar viktigt for relationen till kunden.
e Prisstruktur. Vilken prisséttningsstruktur ar lamplig mot kunden?
e Relationsdynamik. Hur &r dynamiken mot kund, transaktions eller relationsrelaterad?
Och hur kan nuvarande relation goras battre?
e Support och infrianden. Hur val infriar foretaget kundens 6nskemal och erbjuder
foretaget tillracklig support?
e Information och insikt. Hur mycket vet foretaget om kunden, och hur kan denna

information anvéndas for att ge kunden mervarde?

19
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4.4.2 Pelare tva, karnstrategi
Denna pelare star for foretagets valda konkurrensstt .
e Afférsuppdrag. Har sétter foretaget upp visioner, riktlinjer och matbara
prestationskriterier.
e Produkt och marknadsbredd. | vilket marknadssegment skall féretaget konkurrera och
hur brett skall produktsortimentet vara?
e Differentiering. En vasentlig bit ar hur foretagets produkter skiljer sig gentemot

konkurrenterna.

4.4.3 Broelement ett
Forsta broelementet, kundfordelar, kopplar ihop féretagets karnstrategi med kundgranssnittet.
Elementet symboliserar det kundvarde som kommer att genereras nér foretaget véljer

konkurrentsatt och slapper produkter pa marknaden.

4.4.4 Pelare tre, strategiska resurser
| tredje pelaren ingar det som ger foretaget dess konkurrensfordelar.

e Karnkompetens. Vad har foretaget for unik egenskap som kunden uppskattar? Det kan
vara teknologi, system, eller kunskap. Hur kan dessa egenskaper anvéndas i nya
marknader?

e Strategiska tillgangar. De realtillgangar som gor foretaget unikt, det kan vara
varumarke, patent, kunddata eller andra resurser som &r sallsynta och vérdefulla.

e Karnprocesser. Metoder, tillverkningssatt och rutiner som utnyttjar féretagets unika
resurser och tillgdngar och skapar varde for kunden. Aven har bér man fraga sig om

det finns unika processer som kan anvandas i andra marknader.

4.4.5 Broelement tva
Andra broelementet, konfiguration, visar pa att foretaget skall utnyttja tillgangliga resurser sa
som kompetens och processer pa ett effektivt och produktivt satt sa att foretaget producerar

ratt produkter och uppnar uppsatta mal och uppdrag i enlighet med foretagets valda mission.
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4.4.6 Pelare fyra, vardefulla natverket
Sista pelaren innehaller foretagets narmaste samarbetspartners. Fragan som foretaget bor
stélla sig ar: Vilka affarsméjligheter och marknader finns tillgangliga om vi samarbetar med
foretag X och far tillgang till deras resurser och tillgangar?
e Leverantorer. Vilka ar vara leverantorer och hur ar relationen till dessa? Kan den
utvecklas?
e Partners. Vilka &r vara samarbetspartners, kan vi tillsammans effektivisera eller
rationalisera?
e Sammansmaltning. Finns det mojligheter till sasmmanslagningar eller nya samarbeten

for att exempelvis tavla mot en tredje konkurrent?

4.4.7 Broelement tre

Tredje och sista broelementet, foretagsgranser, ar ett fortydligande pa att foretaget maste se
over sina egna foretagsgranser for att pa basta satt lyckas med sina atagande. Utan exempelvis
leverantérer och partners kommer de andra pelarna att fa béara for tung borda och foretaget

kommer att rasa samman.

4.4.8 Fundamentet
Alla byggnadsverk behover ett stadigt fundament, likasa affarsmodellen.
o Effektivitet. Allt foretaget gor maste vara kostnadseffektivt, det vill séaga, producera
produkter pa ratt satt.
e Unikt. Foretagets ide bor pa nagot satt vara unikt for att attrahera kunder. Producera
ratt produkter.

e Kassako. Foretaget bor ha en ide eller produkt som till slut genererar profit.
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4.5 Séljare-kopare spektrum

Relationen foretag emellan skiljer sig i olika affarssammanhang, beroende pa hur affaren och
marknaden ser ut.

En sa kallad transaktionsrelation mellan saljaren och koparen uppstar nar marknaden ar
konkurrenskraftig och koparen har manga alternativa séljare. Produkten eller tjansten &r inte
sd komplex och tillgangen pa varan ar stabil. Denna relation géller nar affarstransaktionen inte
anses vara sa viktigt, varken for koparen eller for séljaren. Informationsutbytet mellan de bada

ar oftast marginellt.

Motsatsen, den relationsorienterade, har daremot ett stort informationsutbyte mellan
affarsparterna. Detta beroende pa att produkten eller tjansten ofta & mycket komplex och
vikten av kopet anses vara mycket hog. | detta fall rader det oftast fa akttrer pa ostabil

marknad.

Pa ett enkelt sitt kan man harleda relationen mellan saljare och kdpare genom en matris.
Matrisen listar upp nagra av de typiska sardrag som ror affaren, beroende pa hur svaren ges

erhalles om affarsrelationen ar transaktions eller relationsorienterad (se tabell 4.1).

Transaktion Relationsorienterat
Mojlighet till alternativ Flera Fa
Dynamisk marknad Stabil Fluktuerande
Vikt av kopet Lag Hog
Komplexitet i kopet Lag Hog
Informationsutbyte Lag Hog
Operationslankar Begransat Utokat

Tabell 4.1 Saljare-kopare spektrum,

kalla Business marketing management
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4.6 Livscykelmodellen
Modellen (se bild 4.5) askadliggor liveykeln for en produkt. Livscykel kan delas in i fem olika

faser, dessa faser analyseras utifran kopar- och konkurrenssituation.

Utveckling Tillvaxt Konkurrens Mognad Minskning

Tillvaxt av anvéndare Mittnad av anvindare

Kdpare Fa, pionjérer Viixande utbud av

Test av produlkt produkter E Kiéptrogen

Fler aktiirer . Kan vara hard E Kdmpa far sin Konkurrenter [amnar

Konkurrens Fia aktorer ; . H i marknadsandel rknad

liampar f3r| i Prispress mot volym | e

marknadsandelar | ! Svart att éka :
i Swvaga aktorer ! marknadsandel ! Begransad distribution
Odifferentierade konkurreras ut | :
produkter Betonar virdet av
effektivitet och lidga
kostnader

Bild 4.5 Livscykelmodellen,
kalla Johnson G., Scholes K., Exploring Corporate Strategy
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4.7 Resursanalys

Strategiska mojligheter bygger pa de resurser som organisationen har tillgangliga eftersom det
ar dessa resurser som mojliggor de aktiviteter som genererar den kompetens som kravs.

Fran ett strategiskt perspektiv ar en organisations resurser bade de som organisationen &ager
samt de som organisationen kan fa tilltrade till och dra fordel av.

En del strategiskt viktiga resurser kan till och med ligga utanfér organisationens &gande i
form av ett kontaktnat eller rent av kunder ( Johnson G., Scholes K., Exploring Corporate

Strategy).

Typiska tillgangliga resurser kan delas upp i fyra kategorier: Fysiska, Ménskliga, Finansiella
och Intellektuella (se bild 4.6).

FYSISKA

MANSKLIGA

TILLGANGLIGA

RESURSER

FINANSIELLA

INTELLEKTUELLA

Bild 4.6 Tillgangliga resurser

4.7.1 Fysiska

Det &r exempelvis maskinpark, byggnader eller produktionskapacitet. Beskaffenhet av varje
resurs sasom alder, kondition, kapacitet och geografisk placering ar aven av betydelse néar
man ska uppskatta dess varde.

4.7.2 Manskliga
Detta inkluderar saval kunskap som erfarenhet samt hur man tillvaratar varje enskild individs
unika kompetens. Det géller bade anstdllda inom organisationen som personer i

organisationens natverk.
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4.7.3 Finansiella
Hér tar man upp betydelsen av kapital, likvida medel, skulder och fordringar samt andra

intaktsformer (aktiedgare, banker etc.).

4.7.4 Intellektuella
Detta inkluderar den kunskap som finns bunden i organisationen i form av patent, varumarke,
interna system, kunddatabaser. Aven relationen till organisationens olika samarbetspartners &r

av vikt och tas i beaktande.
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4.8 Konkurrensmedel

| telekombranschen finns tre viktiga krav pa tillverkaren, bra pris, bra kvalitet samt kort
tillverkningstid.

Basta kvalitet till ett sa lagt pris som mojligt ar ett generellt gangbart konkurrensmedel i de
flesta branscher men i telekombranschen tillkommer aven tidskonkurrens.

Tid har blivit en enormt viktig framgangsfaktor i telekombranschen som med en
teknologiutveckling som snabbt gor produkten omodern och dar nya foérbattrade modeller
maste komma kunden snabbt tillhanda.

Utover teknologiutveckling tillkommer en opinion i form av kundernas foréanderliga tycke och
smak samt alla rad och ron som standigt dyker upp i massmedia. Allt detta maste
uppmarksammas och tas i beaktande for att inte forlora grepp om marknaden.

Dérav tid som det tredje viktiga konkurrensmedlet (se bild 4.7).

Bild 4.7 PTQ triangeln

Bade kvalitet och korta tillverkningstider har den egenskapen att de ar kostnadskravande for
tillverkaren. De kraver storre resurser som exempelvis maskiner och personal. Detta maste i

slutdndan belasta koparen i form av ett hogre pris.

Konkurrenskraften kan generaliseras i tre grupper av differentiering med hjalp av figuren:

4.8.1 Pris — Kvalitet

| denna grupp ar konkurrensmedlet hogsta kvalitet till basta pris. For att
kunna moéta detta innebér det att tillverkaren far gora avkall pa den korta
tillverkningstiden. Detta innebar i sin tur att tillverkaren antagligen har

konkurrenter som kan tillverka samma produkt pa kortare tid.
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4.8.2 Kvalitet - Tid
| denna grupp har tillverkarna valt att prioritera hog kvalitet med
kort leveranstid. Det vill sdga att om kunden vill ha hég kvalitet

med snabb leverans och dar inte priset ar det mest avgorande hittar

kunden sina leverantGrer i denna grupp.

»

e ———————

Det finns med stor sannolikhet andra leverantérer som kan ‘

tillverka samma produkt till ett lagre pris.

4.8.3 Pris - Tid

| den tredje gruppen dar lagt pris med kort leveranstid dnskas kan det
kanske finnas en marknad. Ett behov av testprodukter som snabbt maste
fram till ett Iagt pris kan vara intressant. Dock ar denna strategi inte
langvarig i Telekombranschen. Alltsa, det finns konkurrenter som kan

tillverka samma produkt till battre kvalitet.

Oavsett vilken grupp man ligger i sa finns det alltid en konkurrent i en annan grupp som kan
konkurrera om kunderna. Det &r upp till kunden att géra de 6vervdganden som behdvs och

fatta beslut som passar produkten och foretaget bést.
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5 Analys
Rapportens analys skall med hjélp av de tidigare presenterade teorier och modeller klargéra

de forutséttningar och moéjligheter som finns for den verktygsavdelning som vi har granskat.

Rapportens analys skall ge svar pa foljande fraga:
Vilka forutsattningar har verktygsavdelningen pa Nolato Alpha AB i Kristianstad for att ta sig

an nya marknader och produkter?

Vi har valt att basera undersokningen pa en SWOT analys. Inledningsvis borjar vi dock med
en undersokning huruvida affarsmodellen 6verensstammer med verkligheten. Utifran denna
modellen har anvandbar information erhalligt som kommer att vidare analyseras i SWOT
analysen.

Né&r vi undersoker verktygsavdelningens styrkor, har vi dar utfort en resursanalys for att

erhalla ett mer utttmmande svar.

Med hjalp av Five Forces har vi forsokt att skapa en uppfattning hur konkurrensutsatt den
nuvarande marknaden &r och om verktygsavdelningen &ar en aktoér av varde pa befintlig

marknad.
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6 Five Forces

6.1 Potentiella konkurrenter

De potentiella konkurrenterna &r samtliga som tillverkar verktyg inom formsprutning.

Det finns ett stort antal tillverkare inom manga branscher da plastprodukter har blivit en stor
del av var vardag.

Telekombranschen utmérker sig, tillsammans med ett fatal andra branscher, med att tillverka
komplexa och avancerade plastkomponenter. Denna teknikoverlagsenhet blir ett svart hinder,
for andra aktorer, att overkomma. Exempel pa branscher pa samma niva ar bland annat:
bilbranschen, hemelektronik och medicin.

Som ny aktor, for att bli konkurrenskraftig pa marknaden, krévs avancerad och omfattande
maskinpark samt en kompetens som fodrar erfarenhet.

Differentiering av sin produkt &r inte latt, da enligt PTQ triangeln & mojligheterna for
differentiering begransade till tre.

6.2 Leverantorer

Verktygsavdelningen har ett stort antal underleverantérer, men endast ett fatal utav vikt.
Underleveranttren Ferbe formverktyg i Gislaved ar den enda som &r helt integrerad i Nolatos
egenutvecklade effektiviseringsprogram F1'. Darigenom har Ferbe blivit en viktig och
oumbarlig samarbetspartner.

Ovriga underleverantorer har begransad forhandlingskraft gentemot verktygsavdelningen da
det finns flera alternativa leveranttrer och produkten ar en icke komplex komponent.

! Lq F1 och dess symbol &r registrerade hos PRV i vantan pé patent.
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6.3 Kopare

Koparen soker en komplex produkt som &r utav stor vikt. Képaren har manga bade stora och
sma leverantorer som alternativ pd den globala marknaden. Affaren &r praglat av samarbete
och néar projektet val dragit igang ar det svart och dyrt for koparen att byta leverantor. Krav
och dnskemal fran koparen skall motas upp med det som fran leverantdren, i detta fall ar

verktygsavdelningen, ar tekniskt mojligt att leverera.

6.4 Substitut
Plastprodukter &r har for att stanna, behovet bara 6kar och det sker produktsubstitution till
fordel for plast som fortsatter att revolutionera var vardag. For att behovet av formverktyg

skulle upphdra, maste den tillverkningsprocess vi kanner till i dag drastiskt forandras.

Mobiltelefonen har blivit en stor del av var vardag som manga har svart att klara sig utan. Att
behovet skulle upphora later for de flesta orimligt. Dock bor namnas det faktum att stralning
ar en halsorisk om man inte handskas med den varsamt. Nya rad och rén dyker dagligen upp i

media, vem vet vad framtiden har att pavisa.

6.5 Konkurrenskraft

Eftersom aktorerna pa marknaden ar av olika storlek ar det latt att anpassa och nischa sin
verksamhet. Nolato Alpha inklusive verktygsavdelningen har byggt upp ett starkt varumarke
inom telekom och verksamheten &r differentierad genom korta ledtider och hdg kvalitet (se
PTQ triangeln).

Underleverantérer och samarbetspartners bidrar till 06kad flexibilitet vad galler

verktygsavdelningens produktionskapacitet.

Vid en eventuell 6verkapacitet pa telekommarknaden bor en viss anpassning ske av antal
aktorer da det foreligger fa hinder for aktorerna att glida 6ver till andra marknader. Detta &r
mojligt eftersom telekommarknaden ar global och tekniken och resurserna ar applicerbara pa
andra marknader for plastkomponenter.

Telekommarknaden forespas tillvaxt och med bibehallen marknadsandel kommer detta Nolato

Alpha och verktygsavdelningen till godo.
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7 Affarsmodellen kontra verkligheten

For att erhalla en nulagessituation pa verktygsavdelningen utfordes en undersokning utifran
affarsmodellen. Modellen ar bra da den summerar manga olika aspekter vilka alla ar av vikt
infor kommande strategiska beslut. Med hjalp av modellen kan brister eller exceptionella
fordelar tas fram i ljuset.

7.1 Kundgréanssnitt

Verktygsavdelningen &r som tidigare beskrivits en avdelning hos
Nolato Alpha men som &r i en konkurrensutsatt situation vilket innebar Kundgriinssnitt
marknadsanpassade priser.

Prisstruktur
Priset pa verktygsavdelningens produkter kan internationellt sett vara Relationsdynamik

. . Support och infrianden
hogre an manga konkurrenters. Detta & pa grund av att | information och insikt
verktygsavdelningen inte konkurrerar pa marknaden med bésta pris

utan med hog kvalitet och korta ledtider (se bild 4.7 sidan 23).

Relationen mellan verktygsavdelningen och Nolato Alpha ses vid forsta anblicken som

relationsorienterad. Saljare-kdpare spektrumet bekréaftar detta (se tabell 7.1).

Transaktion Relationsorienterat
Mojlighet till alternativ Fa
Dynamisk marknad Stabil
Vikt av kdpet Hog
Komplexitet i kdpet Hog
Informationsutbyte Hog
Operationslankar Begransat

Tabell 7.1 Saljare-ktépare spektrum, verktygsavdelningen-Nolato Alpha

Verktygsavdelningen har fa alternativ utdver att tillverka verktyg till Nolato Alpha i
dagsléaget. Vidare ar marknaden snabbt utvecklande med manga nya mobiltelefoner som har
kort livstid. Detta till trots anser vi att marknaden &r stabil, konstruktionsarbetet tar olika
lang tid men produktionen av ett verktyg till en mobiltelefoni ar liknande oavsett hur den

slutgiltiga telefonen kommer att se ut.
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Kundgranssnitt

For verktygsavdelningen ar varje sald systemkomponent viktig, detta for att utnyttja de
resurser som finns till forfogande. Produkterna &r komplexa, vilket krdver mycket kunnande
och erfarenhet fran verktygsavdelningens sida. Denna kunskap delar de med sig av till
kunden, det kan exempelvis vara radgivning om huruvida produkten verkligen gar att

tillverka.

Verktygsavdelningen och Nolato Alpha bér kanske bryta ner den formella saljare-kdpare
situationen och kanske stotta varandra mer, speciellt nar hela telekommarknaden &r sa pass
fluktuerande.

Verktygsavdelningen har god historik i att uppfylla de krav och énskemal som Nolato Alpha
staller. 1 de undantagsfall som har férekommit sa har ofta slutkundens krav varit for
orealistiska. Supportavtal for verktyg har hanterats av underhallsavdelningen. Fan och med i

14 maj, 2004 &r underhall och verktygsavdelningen sammanslagna till en avdelning.

Eftersom verktygsavdelningen ar konkurrensutsatt mot utomstaende foretag, stalls kraven pa
en marknadsanpassad niva. Verktygsavdelningen ligger geografiskt sett i samma byggnad
som dgaren och tillika kunden Nolato Alpha. Detta leder till 0msesidig insikt och

informationsutbyte mellan avdelningar, vilket &r hogst anvandbar nér affarer skall goras.

7.2 Karnstrategi

Verktygsavdelningen &r en intéktsfinansierad verksamhet, med ett

prestationskrav fr&n Nolato pa nollresultat. Kirmsicatel
Verktygsavdelningen star for ar cirka 3-6 komponenter av Affirsuppdrag

Produkt och
systemetprojektets totala 8-10 komponenter. De delar som marknadsbredd

. o pa n .. . Differentierin
verktygsavdelningen star for ar framforallt de mer komplicerade. ¢

Dessa komponenter kréver ett samarbete dar nérheten till Nolato

Alpha ar fordelaktig.
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Karnstrategi

Vidare kan verktygsavdelningen erbjuda prototypframtagning av verktyg, detta till slutkunder
som kan bli inkdrsportar till helt nya kunder for Nolato Alpha.
Avdelningen har egna formsprutor dar sma serier av komponenter kan produceras. Vidare kan

den moderna maskinparken &ven tillverka metallkomponenter.

Till skillnad fran Nolato Alpha &r verktygsavdelningen sedan december 2003 inte langre
bunden till att endast gora produkter inom telekom. De kan nu ta pa sig jobb fran andra
branscher.

Har finns stor potential for avdelningen att 6ka sitt produktutbud och komma in pa nya

marknader.

De verktygs som idag tillverkas inom avdelningen differentieras med korta ledtider och hdg

kvalitet.

7.3 Strategiska resurser

Verktygsavdelningens karnkompetens ar att de kan anvénda sina
- 0 : . S iska Res
befintliga resurser och pa mycket kort tid konstruera och tillverka fralegiin KR
avancerade systemverktyg for formsprutning av plastkomponenter. Kamkompetens
Sirategiska tillgdngar
Kérmprocesser

Avdelningens framsta strategiska tillgang ar kunskapen om

egenutvecklade effektiviseringsverktyget F1. Ingen annan bransch

utanfor koncernen har detta verktyg. Arbetssattet med effektiviseringsverktyget ar eftertraktat
av konkurrenterna. Aterigen &r informationen om kunden, Nolato Alpha, en mycket god
tillgang for avdelningen.

Verktygsavdelningens karnprocesser ar gnistning, frasning, Cad konstruktion, NC beredning
och att de har tillgang till en Sintermaskin.

Sintermaskinen magjliggor framtagning av mycket komplexa geometrier genom en

tillverkningsmetod som bygger upp komponenten lager pa lager.

Avdelningen har utmarkta maskinella resurser och kompetens for att lyckas med nya

produkter pa nya marknader.
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7.4 VVardefulla natverket

Inkopsansvarig pa verktygsavdelningen handlar fran ett stort antal

) Virdefulla Nitverket
underleverantorer. Rrdefulla NHEESIES

Affarerna dr rent transaktionsrelationsmassiga och bestar till storsta Leverantorer
Partners
del utav enkla prefabricerade produkter. Sammansmiltning

Ferbe formverktyg i Gislaved ar den enda koncernutomstaende

samarbetspartnern som utfor "licenstillverkning” av F1 verktyg. Andra foretag kan hjalpa till
med mindre ingaende komponenter till verktygen. Verktygsavdelningen klarar sig inte helt pa

egen hand, utan dessa samarbetspartners ar viktiga for att klara ataganden.

Anmadrkningsvart a&r om verktygsavdelningen vinner en offerering for ett verktygssystem, kan
konkurrenter vid offerering hjélpa till, som extra resurs, med produktionen av verktyget om
situationen det kraver. Konkurrenter blir foljaktligen samarbetspartners och vise versa.

7.5 Affarsmodellens fundament

Effektiviseringskraven fran marknaden upphor inte i och med inforandet av
effektiviseringsprogrammet F1. Forbattringsarbetet far darfor aldrig sta still. Det galler att fa
ut verktygen snabbare sa att slutprodukten nar marknaden tidigare och kan dra in pengar fore
konkurrenterna. | skrivande stund har verktygsavdelningen 8-10 olika forbattringsférslag som

de arbetar med, bland annat ett som géller materialbyte i verktygen.

Effektivitet + Unikt + Kassako

Verktygsavdelningen saknar en séker “kassako” och maste darfor mer eller mindre kampa for
Overlevnad. Det finns en viss trygghet i och med Nolato Alpha men avdelningen behtver egna
ben att sta pa.

Det finns flera aktorer inom verktygstillverkningen sa avdelningen é&r inte helt unik. Men
verktygsavdelningen har ett unikt satt som innebar att de kan tillverka ett systemverktyg

snabbt och med hog kvalitet.
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8. SWOT

8.1 Styrkor
Vi har valt att gora en resursanalys inom omradet styrkor. Detta for att pa ett bra satt

askadliggora de tillgangliga resurserna som ar avdelningens styrkor.
8.A Resursanalys
8.A.1 Fysiska resurser

Avdelningen har en komplett och modern maskinpark for tillverkning av formverktyg.

Maskinparken bestar bland annat av:

o 2D-fras e Sintermaskin

e 3D-frés e Sénkgnistning

e Métmaskin e Formspruta for smaskalig
e Tradgnistning produktion

Nagra av 2D-frasmaskinerna samt avdelningens 3D-frasar ar helautomatiserade robotceller
och dessa maskiner kan koras dygnet runt. Maskinparken ar mycket modern generellt sett
men aldre ickeautomatiserad utrustning finns fortfarande kvar som tillganglig resurs.

Verktygsavdelningen har under manga ar varit en hantverkarverkstad dar det kravts en
specialkompetens som till stor del bestar av erfarenhet och en forstaelse for var enskild
produkts varde. Detta har inneburit att det tidigare varit svart att tillverka helt problemfritt,
men med den Okade automatiseringen och noggrannheten det har medfort, har verkstaden

minskat behovet av "handpalaggning”.

Avdelningen har egen datorutrustning med licensierad programvara for konstruktion och NC

beredning.

Verktygsavdelningens har sina lokaler i bottenvaningen pa Nolato Alpha AB’s byggnad i
Kristianstad. Lokalerna uppfattas av personalen som begrénsade for nuvarande verksamhet.

Nérheten till Nolato Alpha ar av avgdérande betydelse.
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8.A.2 Manskliga resurser

Verktygsavdelningen har lag personalomsattning detta innebar manga ars erfarenhet bland de
anstallda. Erfarenheten bidrar till 6kad kompetens och know-how inom verksamheten och
branschen.

Verktygsavdelningen uppmuntrar och framjar individens kreativitet och idérikedom. Detta
visar sig i de projekt som verktygsavdelningen genomfor. | varje projekt halls kontinuerliga
uppfdljningsmaéten dar varje delaktig person kan fa sina asikter och forslag horda. Detta har
medfort att kunskapen och forstaelsen okat, vilket ger de anstallda en bra och stimulerande
helhetsbild.

8.A.3 Finansiella resurser
Verktygsavdelningen har inga vinstkrav men dock har de ett nollresultatskrav. Nolato Alpha
AB &r dgaren och den slutliga kostnadsbararen for avdelningen.

8.A.4 Intellektuella resurser

Nolato har blivit ett starkt féretagsnamn och en konkurrent att rakna med. De har tack vare
det egenutvecklade effektiviseringssystemet, F1, minskat ledtider och blivit en ahnu mer
konkurrenskraftig aktor pa marknaden. F1 genomsyrar hela Nolatokoncernen.

F1 ar ett unikt och egenutvecklat effektiviseringsprogram fér Nolato AB. r—

Da det snabbt galler att fa ut sina produkter pa marknaden &r det viktigt att I,

alla led i produktionen &r sa effektiva och optimerade som méjligt. L J
For verktygsavdelningen har det bland annat inneburit standardisering av

komponenter och moduler, prefabricerat gods fran leverantérer samt aven till en viss del
fardigmallar till CAD.

Allt detta, och mycket mer dartill, har gjort att verktygsavdelningen mer &n halverat sin totala
tillverkningstid av verktyg. Tid som kommer kunden tillgodo.

Idag ar verktygsavdelningen ndstan uteslutande tillverkare av verktyg for formsprutning av

mobiltelefonskal.
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Intellektuella resurser

Detta har gjort att mobiltelefonindustrin sparat in flera veckor i total produktionstid bara vid
framtagning av formsprutningsverktygen. Tid som &r viktig for att kunna na ut till slutkund i
ratt tid.

Det talas om att mobiltelefontillverkaren har ett utrymme pa tre manader dar produkten ar
som mest attraktiv for kunden. Det géller aven att ha konkurrenterna under uppsikt for att inte

missa chanser som dyker upp pa mobiltelefonmarknaden.

Figuren? nedan &r en grov skiss 6ver hur processen ser ut fran det att kunden kommer till
Nolato Alpha AB med sina idéer och krav tills det att produktionen satter igang. Under
projektets gang ges mojlighet till forbattringar om problem skulle uppstd, da ater till
utvecklingsfasen.

Verktygsavdelningen har markts ut med F1-logotypen for att visa att det ar framfor allt hér

tidsbesparingar har gjorts.

Start for kundens kritiska
3-manadersperiod

Desiggkrav

Verktygs- [‘

avdelningen

v

Bild 8.1 Processbeskrivning,
Kalla intervju Roger Bjork
Verktygsavdelningen har integrerat en av sina leverantorer i F1 programmet. Detta innebér att

resurserna har dkat och minskat verktygsavdelningens begrénsningar.

2 Observera att processtegen i figuren ej &r skalenliga.
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8.1.1 Kvalitet
Verktygsavdelningen har, genom sin automatisering av maskinparken, materialval, kunskap
och erfarenhet som ackumulerats genom aren, gjort produkten till en hogkvalitativ och

konkurrenskraftig systemkomponent.

8.1.2 Korta ledtider
Genom det tidigare ndmnda F1 systemet har ledtiderna kortats avsevart. Automatisering av

tillverkningsprocesser har dven de bidragit till minskade ledtider.

8.1.3 Nya marknader

Till skillnad fran Nolato Alpha ar verktygsavdelningen sedan arsskiftet 2003-2004 inte langre
last till att enkom tillverka komponenter at telekombranschen. Detta ger mojlighet att vidga
sitt produktutbud och ta sig an nya marknader.

8.1.4 Oumbarlig avdelning

Nolato Alpha AB ar i manga avseenden beroende av att ha en egen intern verktygsavdelning.
Narheten till verktygsavdelningen bade i utvecklingsfasen och under drift och underhall &r
viktig. Men &ven i vissa fall kraver Nolato Alphas kund att projekten halls inom foretaget, det
vill séga att utveckling, verktygstillverkning och produktion sker inom foretagets vaggar.

Detta pa grund av eventuella sekretessavtal.
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8.2 Svagheter

8.2.1 Prissattning

Da verktygsavdelningen jobbar for hog kvalitet och korta ledtider innebar detta enligt PTQ
triangeln (se bild 4.7 sidan 23) att lagsta pris inte &r av hogsta prioritet, det vill sdga att det
finns konkurrenter pa marknaden som kan erbjuda likvéardig produkt till ett lagre pris. Detta

sker da till bekostnad av langre ledtid och/eller samre kvalitet.

8.2.2 Storlek
For att kunna leverera kompletta systemldsningar av verktyg ar verktygsavdelningen mer eller
mindre beroende av samarbetspartners. Detta for att kapacitet inte finns pa avdelningen for att

kunna tillverka och leverera storre kompletta systemldsningar.

8.2.32D-CAD

Revolutionerande utveckling inom 3D-modellering och CAD har &ven medfort vissa negativa
aspekter. Det ar ett faktum att hederlig kunskap i 2D-ritning gatt forlorad genom aren.
Telekombranschen arbetar i stort sett enkom med 3D-modellering i CAD. Manga andra
branscher arbetar fortfarande uteslutande i 2D.

8.2.4 Nolato Alpha AB

Det ar eftertraktat att kunna som, Nolato Alpha AB, erbjuda tjanster fran tillverkning av
verktyg till slutlig produktion. Detta ar dock svart att erbjuda om verktygsavdelningen vill ta
sig an branscher utanfor telekom. De kan da inte, pa grund av Nolato Alphas starka band till
telekom, erbjuda storskalig tillverkning av alternativa produkter dven om resurser skulle
finnas. Dock, som tidigare namnts, ar det inte verktygsavdelningen som ar last till telekom
utan kan leverera verktyg till andra formsprutningsforetag. Vidare innebédr Nolato Alphas
agande och inflytande Over verktygsavdelningen att produkter inom telekom har hogsta
prioritet. Alternativet att lamna telekombranschen &r inte aktuellt under radande

agandestruktur.

8.2.5 Kassakor
Verktygsavdelningen saknar en uppenbar kassako. | och med detta blir de beroende av att

standigt erhalla nya uppdrag och projekt fran Nolato Alpha. Det finns féljaktligen inga
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Kassakor

aterkommande arbeten att forlita sig pa utan standiga anstrangningar maste goéras for att

avdelningen skall 6verleva.

8.2.6 Geografi
Nolato Alpha med verktygsavdelning har en geografisk position som i alla lagen inte &r
gynnsam. Den tuffa konkurrens fran Asien, framst Kina, dr svar att méta da bland annat

arbetskraften i Asien bara kostar en brakdel av vad den gor i Sverige.

Manga potentiella kunder till verktygsavdelningen, dven utanfér telekombranschen, finns
ocksa de belagna i lagprislander som Kina. Da uppkommer eventuellt nya hinder som

tidskravande och kostsamma transporter.

8.2.7 Marknadsforing

Verktygsavdelningen har i alla ar livnart sig pa uppdrag fran Nolato Alpha. Pa grund av detta
har det aldrig bedrivits ndgon egen aktiv marknadsforing eller forsaljning for att na ut till nya
kunder. Verktygsavdelningen och Nolato Alpha har haft gemensamma intressen med drivkraft

som legat hos Nolato Alpha.

8.2.8 Resursutnyttjande

Verksamheten inom verktygsavdelningen drivs som tidigare ndmnts i projektform. Detta
innebar att nar projekt val &r i gang rader gott resursutnyttjande inom avdelningen. Det ar
tiden mellan dessa projekt som resursutnyttjande inte dr kostnadseffektivt. Tider mellan
projekt har pa senare ar blivit langre och fler. Generellt sett har resursutnyttjandet blivit allt

for lagt.

8.2.9 Telekombranschen
Telekombranschen har visat pa fluktuerande tendenser under sin livstid. Uppbromsningen
som skedde 2001 drabbade samtliga aktorer pa marknaden runt om i vérlden. Aktdrerna blir

pa detta satt sarbara da stora investeringar och hoga driftskostnader ar ett faktum.
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8.3 Mojligheter

8.3.1 Resursutnyttjande
Avdelningen har pa grund av nedgang i telekombranschen i dagslaget ett resursutnyttjande
som inte &r optimerat. Det finns kapacitet och utrymme for nya och fler projekt.

8.3.2 Produkter

Verktygsavdelningen tillverkar verktyg for formsprutning av plastdetaljer. Detta innebér inte
att de &r lasta till plastbranschen eller telekombranschen.

Da verktygen ar metallartiklar finns det en sjalvklar méjlighet att tillverka andra mer eller

mindre komplexa metallkomponenter, inte bara verktyg.

8.3.3 Prototypframtagning
Verktygsavdelningen har mojlighet att erbjuda kunder prototypframtagning vilket i sin tur kan

leda till tillverkning.

8.3.4 Plasttillverkning
Produktion av plastdetaljer & majlig da avdelningen har en egen formsprutningsutrustning,

dock i liten skala.

8.3.5 Mobiltelefonibranschen
Nedan foljer ett axplock av artiklar fran olika intresseomraden. Dessa artiklar visar alla pa en

kommande positiv utveckling av mobiltelefonbranschen.

Mobiltelefonmarknaden har under 2003 vant upp igen. Uppgangen forespas att halla i sig och
kommer att vdxa ytterligare tvasiffrigt under 2004. (Nolato AB (publ) arsredovisning 2003).

Balda AG, som &ar en av Nolato Alphas konkurrenter, har latit genomfora en
marknadsundersokning som forutspar en tillvaxt pa den Kinesiska mobilmarknaden med 310
%. Aven den nord- och sydamerikanska mobilmarknaden forutspés ha en tillvéixt pa 150 %.

Nagot mer blygsam forutspas tillvaxten att bli pa den Europeiska marknaden, narmare

bestdmt 71 %. Dessa siffror avser mobilmarknadens tillvaxt fram till 2006 (www.balda.de).
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Mobiltelefonbranschen

Pa svenska marknaden &r det manga som Gvervéger att avsta fran fast telefoni till fordel for
mobiltelefoni. Denna slutsats har PTS kommit fram till efter en undersékning som Temo
genomfort december 2003. Bland hushall dar samtliga personer ar 16-25 ar har 17 procent
redan avstatt fran fast telefoni, mot fem procent 2002. Totalt 68 procent av de unga hushallen

har avstatt eller kan tanka sig avsta fran fast telefoni (SVT, 12 december 2003).

Forséljningen av mobiltelefoner i Sverige under de fyra forsta manaderna 2004 6kade med ca
25 % jamfort med motsvarande period 2003. Flera andra lander i Europa har rapporterat en
mycket god utveckling av forsaljningen av mobiltelefoner och hemelektronik under bérjan av
2004. Inom MTB mobiltelefonbranschen goérs beddmningen att denna positiva
forsaljningstrend kommer att halla i sig under resten av aret och darmed har arsvolymen for

2004 goda majligheter att Gvertraffa 3 miljoner salda mobiler. (www.mtb.se, 17 maj 2004)
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8.4 Hot

8.4.1 Konkurrensutsatt
Verktygsavdelningen ar konkurrensutsatt vilket innebar att de far tampas pa en
konkurrensutsatt marknad. Nolato Alpha &r starkt prispressade och det &r inte alltid deras

interna verktygsavdelning kan leverera verktyg till bésta pris.

8.4.2 Lagprislander
Asien, framst Kina, har en arbetskraft som kostar en brakdel av vad den gor i Sverige och
Europa. Detta innebdr att de asiatiska landerna har helt andra forutsattningar vad galler

prisséttning.

8.4.3 Nolato Beijing
Nolato AB har en expanderande verksamhet i Kina. Genom teknikoverforing fran
anlédggningarna i Europa kan Nolato i Kina erbjuda kunderna samma utbud av tekniska

I6sningar som i Europa (Nolato AB (publ) arsredovisning 2003).
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9 Livscykelmodellen

Alla branscher som verktygsavdelningen tillverkar verktyg till, i detta fall
mobiltelefonbranschen, har en livscykel enligt livscykelmodellen.

Verktygsavdelningen levererar verktyg med en betydligt langre livscykel an produkterna pa
den marknad som verktygen skall anvéndas till. Att da vélja som leverantdr att endast
tillverka till en marknad, innebar att man forkortar sin livslangd sa att den foljer
slutproduktens.

Som verktygstillverkare har man da majlighet att valja nya marknader nar nuvarande produkt
nar sin mognadsfas. Pa detta sétt kan verktygstillverkaren successivt fasa ut produkter som
har natt sin mognad till fordel for produkter som &r inne i sin tillvaxtfas.

Det ar fordelaktigt att vara verktygstillverkare till plastindustrin som ar en del i ett stort antal

branscher med dess produkter.
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10 Diskussion

| detta avsnitt sammanfattar vi och diskuterar de relevanta aspekter som vi tidigare belyst i var
undersokning. De bor tas i beaktande i samband med eventuellt nya strategiska valmojligheter
for verktygsavdelningen. Vi kommer att diskutera verktygsavdelningens svagheter utifran de
hot som foreligger for att sedan visa pa de mojligheter verktygsavdelningen har baserat pa

deras styrkor.

10.1 Hot

De hot som direkt paverkar verktygsavdelningen &r:
e Konkurrenssituation
e Lagprislander

e Nolato Beijing

Som vi tidigare ndmnt ar verktygsavdelningen i en konkurrensutsatt situation mot sin agare
och huvudkund, Nolato Alpha. Det betyder att avdelningen standigt maste anstranga sig for
att erhalla jobb fran Nolato.

De asiatiska tillverkarna utgor ett stort hot med sina laga priser. Med Okad
kunskapsoverforing till koncernens egen asiatiska verktygstillverkare Nolato Beijing, okar
hotbilden ytterligare.
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10.2 Svagheter
Verktygsavdelningens huvudsakliga svagheter har vi summerat till foljande:
e Telekombranschen
e Resursutnyttjande
e Prisséttning
¢ Nolato Alpha
e Kassako

e Marknadsforing

Telekombranschen har visat sig vara fluktuerande och i lagkonjunkturen har
verktygsavdelningen ett lagt resursutnyttjande. Att Nolato Alpha ar lasta till telekom
begransar mojligheterna drastiskt. Da hamnar verktygsavdelningen i en situation dar de inte
har nagon séker inkomstkalla, ej heller trygghet i en egen kassako.

Hog kvalitet och korta ledtider ger inte alltid den lagsta prishilden, detta &r en svaghet pa den
globala marknaden. Verktygsavdelningen har heller inte bedrivit nagon egen marknadsforing i

den bemérkelsen att de sjélva marknadsfort sin avdelning och dess verksamhet.

10.3 Styrkor

Var undersokning visar att verktygsavdelningens mest framtradande styrkor ar:
e Maskinpark
e Kompetens och erfarenhet
o Kuvalitet

e Korta ledtider

Verktygsavdelningen har en modern och heltdckande maskinpark som lampar sig for flera
olika andamal, allt i fran komplexa metalldetaljer till smaskalig plastproduktion. Avdelningen
besitter manga ars erfarenhet av verktygstillverkning och denna erfarenhet kan tillampas till
att ta sig an nya produkter. Vi ser att kombinationen av avdelningens kompetens och
automatiserade maskinpark skulle kunna gora det mojligt att leverera konkurrenskraftiga och
hogkvalitativa produkter till korta ledtider.
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10.4 Mojligheter
Var undersokning visar pa foljande majligheter:
e Ej last till telekom
e Tillgangliga resurser
o Metallprodukter
e Prototypframtagning
e Formspruta

e Telekombranschen

Med verktygsavdelningens styrkor i atanke och det faktum att de inte ar lasta till telekom ser
vi att mojligheten finns att fritt soka bland andra marknader for att hitta lampliga nya
produkter att tillverka. De kan vara bland annat vara prototypframtagning, metallprodukter av
olika slags komplexitet eller smaskalig plastproduktion. Detta betyder att
verktygsavdelningen kan pa egen hand forsoka hitta en “kassako” som kan ge avdelningen en
séker inkomst och béttre utnyttjande av tillgdngliga resurser. Detta genererar i sin tur en
trygghet om telekombranschen skulle svikta. Dock forutspas en uppgang i telekombranschen

som ar verktygsavdelningens och Nolato Alphas huvudsakliga marknad.

Vi uppmanar verktygsavdelningen att presentera sig som en, fran telekom, fristaende
verksamhet med unika resurser och hég kompetens. Deras korta ledtider och hdga kvalitet

bidrar till att de kan erbjuda nya kunder konkurrenskraftiga produkter.

Vi ser aven hotbilden fran Asien och Nolato Beijing som ytterligare en anledning for

verktygsavdelningen att se sig om efter nya marknader.
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