Nationell samling kring metalliska material
EN STRATEGISK FORSKNINGS- OCH INNOVATIONSAGENDA

Sju steg mot fornyelse, tillvixt och 6kad konkurrenskraft, fordjupningsinformation

Svensk metallindustri (2013)

1. Utveckla erbjudandet

Vad som &r viktigt for kunden d@ndras fort. Varlden stéller standigt nya krav pa funktion, hallbarhet och resurs-
effektivitet. Den som bast kan anpassa sitt erbjudande och darigenom skapa nya kundvarden har bast forutsattningar
att lyckas och véxa. Idag har den svenska metaillindustrin stor erfarenhet av att salja och skapa kundvarden i hela
varlden. En trend som redan ar tydlig och som innebar stora méjligheter till nya kundvarden ar den hastigt 6kade
efterfragan pa hallbarhet, som bygger pa omsorgen om var miljé och var framtid. Behovet av hallbara l6sningar 6kar
snabbt. For att kunna moéta det behévs battre maojligheter att vardera och pavisa hur 6kad hallbarhet uppnas och att
den &r en central del av erbjudandet, och nya affarsmodeller som fangar upp dessa varden till fullo. En annan trend &r
att kunder vill ha firre leverantorer, som var och en kan sta for storre ataganden. Att leverera dessa kundvarden och
omsdtta dem i intdkter kan komma att krdva férandrade affirsmodeller och arbetssétt, som beh6ver underbyggas med
ny kunskap. Med stod av nya tekniker for beslutsstod som bygger pa systematisk, vetenskaplig analys av viktiga
omraden och fenomen kan trender, tankar, krav och idéer fran hela varlden fangas upp dnnu battre. Pa det viset kan
nya kundvarden identifieras och snabbt omvandlas till nya erbjudanden dar marknads- och ekonomiska risker kan
berdknas. Malet &r att svensk metallindustri ska ha virldsledande formaga att identifiera nya kundvarden och mota
dessa med hallbara erbjudanden som 6kar intdkterna och driver utvecklingen framat dven hos andra material-
tillverkare.

De svenska stalféretagen har valt olika angreppssatt for att bygga utokade erbjudanden till kund. Det innebar att det finns
en stor mangd erfarenheter av lyckade och mindre lyckade férsok att skapa kundvarden runt om i varlden. Detta i sig ger
foretagen maijligheter att — via erfarenhetsutbyte — identifiera vad som ar gangbart och inte pa de olika marknaderna. For
att dstadkomma ett sadant erfarenhetsutbyte har Jernkontoret skapat “Radet for kundvarde och tjanster”, dar de svenska
stalféretagen delar med sig av sina erfarenheter till varandra.

Pa vissa omraden har radet redan identifierat att viktiga kunskaper saknas. Det handlar om forbattrade satt att 6ka
servicegraden fran t.ex. ett lager utan att 6ka kapitalbindningen. Ett sddant redskap ar férbattrade prognoser. Det skulle
kunna uppnas genom battre och enklare informationsutbyte mellan leverantor och kund.

Ett annat viktigt omrade ar att mota kundens behov av férbattrade miljoprestanda. Har finns idag material med stor
potential som inte anvands darfor att standarder och procedurer inte har hangt med materialutvecklingen. Det galler t.ex.
hoghallfasta och korrosionsbestandiga material i byggnader. For att kunna erbjuda kunderna de ekonomiskt och
miljomassigt basta losningarna behover standardiseringsarbetet forbattras och férenklas, sa att befintliga och nya
material blir mdjliga att anvdnda pa alla de omraden dir de kan erbjuda férdelar. Aven beskrivningar av miljoprestanda,
t.ex. i form av detaljerade livscykelanalyser, ingar i framtidens erbjudande.

Idag ar det typiskt for en nischorienterad materialleverantor att vara delaktig redan i ett tidigt stadium vid utvecklandet
av nya tekniska komponenter och system, med stod vid [6sning av design- och tillverkningsfragor avseende slutlig
funktion. | framtiden kan man ténka sig att produkten blir en dn storre uppsattning “mojligheter” dar kunden inte bara
utgar fran redan existerande material utan sjalv kan simulera olika majligheter till anpassning och dar vad som skall
realiseras bestams av kund och materialproducent gemensamt med hjalp av avancerade informationssystem.

De matbara malen fér omradet ar:

e Mervardets andel i erbjudandet skall 6ka med 50 %, dar mervardet definieras som upplevt kundvarde i form av
forbattrade produktprestanda, tjanster och service jamfort med ett baserbjudande pa marknaden. Matningen
ska goras sa att yttre paverkan filtreras bort.

e Andelen "varumarkesprodukter” i féretagens produktportfoljer har 6kat med 20 %.



