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1. Indledning

Institut for Transportstudier har i 1996 og 1997 gennemfgart et projekt om 3. parts logistik i
Danmark. Projektet er finansieret af Transportradet og Dansk Speditarforening. Herudover
har Institut for Transportstudier selv finansieret en del af projektet.

Projektet havde til formal at belyse fglgende:

1. Hvad er 3. parts logistik i praksis?

2. Hvilke fordele knytter sig til implementering af 3. parts logistik for danske transportkabere og
transportarer?

3. Hvad styrer behovet for 3. parts logistik i Danmark?

4. Kompetencekrav til kaber og udbydere i 3. parts logistikalliancer.

5. Veerktgjer og metoder til implementering af 3. parts logistikalliancer.

Projektet har veeret gennemfgart ved:
Litteraturstudier af udenlandsk og dansk litteratur, som belyser udbredelsen af 3. parts
logistikalliancer og de strukturelle forhold, som er baggrunden herfor
Besgg hos 3 fgrende udenlandske logistikudbydere.
Interview af 5 danske transportarer, som har erfaring med 3. parts logistik
Interview med 8 danske transportkgbere, som anvender 3. parts logistik (danske og
internationale virksomheder, der agerer i Danmark).

2. Behovet for koordinerede forsyningskaeder

Mange virksomheders forsyningskeeder bliver stadigt mere komplekse som fglge af, at:
varestrgmmene globaliseres
arbejdsdelingen globaliseres
produktlevetiderne reduceres
forbrugernes behov og efterspgrgsel eendres hurtigt.

Der er gennem projektarbejdet fundet mange indikationer pa, at konkurrencesituationen
gendrer sig dramatisk for dansk erhvervsliv i takt med, at liberaliseringen af det indre marked i
EU gennemfares. Liberaliseringen medfarer, at danske virksomheder star overfor en
konkurrencesituation, der intensiveres kraftigt i de kommende ar.

Den stigende konkurrence betyder, at en reekke virksomheder gennem en fokusering pa
kernekompetencerne forsgger at reducere deres omkostninger. Processer, der af
underleverandgrer kan gennemfgres mere effektivt med en starre veerdiskabelse outsources,
og dermed skabes en starre kompleksitet i forsyningskesederne.

En raekke virksomheder udnytter liberaliseringen til at drage nytte af lanforskellene, hvor
eksempelvis abningen af @steuropa giver mulighed for at fremstille varer ved hjeelp af billig
arbejdskraft. Derudover kan der veere tale om at udnytte styrkefordelene i de enkelte
europeeiske regioner.

Den teknologiske udvikling medfgrer samtidig, at produkternes levetid er reduceret betydeligt.
Der er bade tale om teknologien i produkterne, og teknologien der er anvendt til fremstillingen



af produkterne.
Endelig stiller forbrugerne i stadigt starre omfang krav om individualiserede produkter.

Den stigende kompleksitet har faet flere virksomheder til at inddrage logistik som et middel til at
@ge konkurrenceevnen. Der findes dokumentation for sammenhaengen mellem effektiv logistik
og virksomhedernes indtjeningsevne.

Flere og flere virksomheder inddrager logistiske veerktgjer i deres bestreebelser pa at optimere
vare- og informationsflowet med henblik pa at imadekomme kundernes behov pa den mest
effektive made. Der er saerlig fokus pa processerne, der er tilkknyttet vare- og
informationsudvekslingen mellem virksomhederne i forsyningskaeden.

Der er i forbindelse med outsourcing fokus pa leverandgrernes rolle i optimeringen af
forsyningskeeden, hvor samarbejdet bliver teettere og far karakter af partnerskab.
Partnerskabet indebeerer, at leverandgren:
indgdr i samarbejdet med forpligtelse til at bidrage til effektivisering af hele procesforlgbet
far indsigt i falsomme oplysninger
og virksomheden indgér aftale pa strategisk niveau som virksomhed til virksomhed over en
leengere tidshorisont.

3. Danske virksomheders placering i forsyningskaeden

En stigende andel af de globale varestrgmme stammer fra samhandlen mellem store
multinationale selskabers datterselskaber. Mange danske virksomheder oplever
konsekvenserne af globaliseringen, hvilket bl.a. kan males pa baggrund af, at 50% af de
danske produktionsvirksomheder i dag betragter sig selv som underleverandgrer mod kun 2% i
1986.

De danske virksomheder vil i stigende grad komme til at opleve konkurrencen pa det
internationale marked og skal i lyset af denne udvikling revidere deres rolle og strategi.

Som folge af udviklingen vil en stor del af dansk industri i fremtiden skulle agere som
underleverandgrer i globale forsyningskaeder.

Vigtige emner for virksomheder, der skal konkurrere pa verdensmarkedet enten som
producent af meerkevarer eller som leverander i et partnerskab er:

fokusering pa kernekompetencer

innovation

kontinuerlige forbedringer.

For disse virksomheder vil logistik vaere et centralt indsatsomrade i de kommende ar.

4. Udviklingen i danske logistiksystemer

De interviewede transportkagbere har i hovedtraek forholdt sig til udviklingen, og som fglge heraf
har virksomhederne som malsaetning:

at skabe fleksible logistiksystemer med stor reaktionsevne gennem hele kaeden

at rationalisere processerne i hele forsyningskaeden.

Flere af de interviewede virksomheder har omstruktureret distributionskanalerne pa de
udenlandske eksportmarkeder, mens andre overvejer aendringer heri. Omstruktureringen
indebeerer en centralisering af:



logistikfunktionen
lager- og styringsfunktionen
de administrative funktioner.

Formalet med centraliseringen er at opna et mere strgmlinet fysisk vare- og informationsflow,
hvor lageromkostningerne, forrentningen af den i lagrene bundne kapital, handterings-
omkostningerne og transaktionsomkostningerne udgar veesentlige rationaliseringspotentialer.

I nogle af de interviewede virksomheder indebaerer omstruktureringen, at vare- og
informationsflowet forlgber uden om datterselskaberne pa de enkelte markeder.

Ordrebehandlingsfunktionen er centraliseret og det administrative personale hos
datterselskaberne fritages for tunge administrative opgaver. Dele af ordrefunktionen er ofte
automatiseret gennem anvendelse af EDI eller onlineforbindelser. Herigennem kan
datterselskaberne koncentrere sig om deres egentlige funktioner, som er markeds-
overvagning, profilering og andre salgsfremmende aktiviteter.

P& leverandgrsiden gnskes en hurtig reaktionsevne og en effektiv kommunikation. Derfor
indleder flere af de interviewede virksomheder et teettere samarbejde med feerre leverandarer.
Der eftersparges i stigende omfang systemleverandgrer, og herved dannes konsortier af
hovedleverandgrer og underleverandgrer, hvor hovedleverandgren varetager kontakten til
virksomheden.

Flere af de danske virksomheder opererer med ordrestyret produktion for derigennem at
udskyde veerdiskabelsen i produkterne til det senest mulige tidspunkt. Implementeringen af
ordrestyrede systemer er en fglge af kundernes gnske om individualiserede produkter og den
hastige teknologiske udvikling.

P& kundesiden har flere af de interviewede virksomheder opbygget differentierede
distributionssystemer af hensyn til de forskellige kundesegmenters krav til serviceniveauet.
Samtidig anvendes den direkte distribution i sterre og starre omfang.

Gennem omstruktureringen opnar virksomhederne, at:
antallet af handteringer skeeres ned
gennemlgbstiden reduceres
lagerbindinger reduceres
risikoen for oplagring af foreeldede produkter begraenses
sikkerheden i kommunikationen gges
risikoen for omleesningsfejl og skader reduceres.

Udviklingen medfarer sendringer i virksomhedernes leverandgrstruktur. Fordelen ved de nye
strukturer er:

Renere og feerre snitflader

Lettere koordination mellem virksomhed og leverandarer

Klarere ansvarsplacering.

Samtidig er der under dette projektarbejde fundet indikationer for, at der i vaerdikeeden foregar
en form for “kamp” om kontrollen over logistikforlgbet. Flere af de interviewede virksomheder
udnytter mulighederne for at opna rationaliseringer ved at koordinere de forskellige vare- og
informationsflows. Virksomheder, der i dag seelger varer under klausuler som “frit leveret”
meerker i stigende grad, at kunderne interesserer sig for, hvordan logistikken fungerer. Skal
virksomhederne bibeholde kontrollen over de udgaende varer, er de tvunget til lsbende at
forbedre performance. Endelig er der eksempler pa virksomheder, der gnsker at lade udvalgte
leverandgrer styre det indgadende vareflow under forudseetning af, at leverandgrerne forstar at



optimere vare- og informationsflowet.

5. Danske logistikalliancer

Supply Chain Management kombineret med virksomhedernes fokus pa egne
kernekompetencer medfarer gget behov for:

koordinering af produktionsenheder

styring af varestrgmme

styring af informationsstrgmme.

Distribution og transport skal betragtes i lyset af ovenstaende. Alle de interviewede
transportkabere ser transport som en del af den samlede forsyningsksede. Dermed skal
transport bidrage til optimering af det samlede logistikforlab og medvirke til, at virksomhederne
opnar et hgijt serviceniveau og en effektiv adgang til markederne.

De interviewede virksomheder har alle etableret partnerskab med fa professionelle transport-
virksomheder. Der laegges veegt pa transportvirksomhedernes:

innovationsevne og -vilie

evne og vilje til at produktudvikle

ressourcer i form af knowhow og kapital.

Disse kompetenceomrader er centrale, da formalet med partnerskabet er at opna
kontinuerlige forbedringer og dermed bedre og bilige systemer for derigennem at realisere
malsaetningen om, at det samlede logistiksystem bliver mere effektivt med faldende
enhedsomkostninger og et bedre serviceniveau til fglge.

Kravet om palidelige og integrerede transportsystemer betyder, at transportkaberne har behov
for lgsninger leveret af transportvirksomheder med fuld kontrol over produktionssystemet. Nar
transportkaberen overlader en transportopgave til en hovedleverandgr, skal opgaven udfares
inden for rammerne af et integreret produktionssystem. Transportkabernes primaere behov
relateres hermed til transportvirksomhedernes netveerk og mulighederne for at foretage
lzbende forbedringer.

Virksomhederne har behov for transportlgsninger karakteriseret ved:
innovation
integrerede Hub and Spokesystemer
integrerede informationssystemer.

Udover at netveerkene skal sikre transportkagberne en integreret lgsning, skal netveerkene sikre
transportvirksomhedernes indtjening. Det skal ses i lyset af, at flere og flere transportkabere
veelger at kabe og seelge varer efter klausuler som “frit leveret”. Det skaber behov for netveerk,
hvor der specielt i forbindelse med de laengere transporter er behov for transportvirksomheder
i begge ender af transportkaeden.

Transportlgsningerne stiller krav til transportvirksomhedernes “masse”. Udviklingen af
integrerede netveerk i form af Hub and Spokesystemer samt opbygningen af integrerede IT-
systemer kraever, at virksomhederne evner at stille den ngdvendige knowhow og de
ngdvendige udviklingsressourcer til radighed. Derudover skal virksomhederne tildele
tilstraekkelige ressourcer, som sikrer virksomhedens innovationsevne.



6. Strukturudviklingen i transportsektoren

Gennem interviewene med danske og udenlandske transportvirksomheder kan der tegnes en
kontur af en ny struktur i transporterhvervet indeholdende 3 typer af virksomheder:
Totalleverandgrer
Nichevirksomheder
Underleverandgrer.

Totalleverandgrer og nichevirksomheder

Totalleverandgrerne og nichevirksomhederne er kendetegnet ved at have den direkte

kundekontakt. Forskellen pa de 2 virksomheder er:

. Totalleverandgrerne betjener mange forskellige kunder gennem drift af europaeiske og
globale netvaerk, der evner at handtere mange forskellige varetyper
Nichevirksomhederne er mere snaevre, idet der fokuseres pa bestemte markeder og/eller
bestemte varetyper, ligesom nichevirksomhederne servicerer en mere begreenset
kundekreds.

Begge virksomhedstyper skal fokusere pa at etablere integrerede systemer gennem
aliancedannelse.

De interviewede transportvirksomheder er kendetegnet ved:
En klar strategi for hvilke geografiske markeder de vil deekke
Alliancedannelse med hovedleverandgrer pa andre geografiske markeder
Styringen af underleverandgrer.

Ved at fokusere pa bestemte geografiske omrader og ved at indg& horisontale alliancer med
ligesindede transportvirksomheder pa andre geografiske markeder opbygger de farende
transportvirksomheder et integreret netvaerk, der kan konkurrere med integratorernes
systemer.

De store transportvirksomheder indgar endvidere vertikale alliancer med underleverandgrer,
der har specialiseret sig i enkelte processer. Der kan eksempelvis veere tale om
vognmandskarsel pa udvalgte markeder med udvalgte produkter.

Alliancerne har til formal:
at sikre integrationen i det totale system, hvor Trace and Track og PoD er et krav fra
transportkaberne
at sikre en ensartet kvalitet under hele transportforlgbet gennem stram styring af
underleverandgrernes performance
at sikre en kontinuerlig udvikling med henblik pa at forbedre og effektivisere hele systemet.

Etableringen af alliancer mellem transportvirksomheder og transportkabere indebaerer
implementering af systemer, der opererer pa tveers af organisationer og pa tveers af
landegreenser. Det stiller store krav til transportvirksomhederne, idet eendringerne ofte har
konsekvenser for medarbejderne hos transportkaberne. Dermed er udfordringen at fa
medarbejdere fra forskellige kulturer og med forskellige baggrunde til at arbejde effektivt
sammen. Dette stiller store krav til transportvirksomhedernes kompetencer inden for:

Projektledelse

Forandringsledelse og kulturforstaelse.

Underleverandarer

Underleverandgren skal sarge for, at lgsningerne fremstilles pa den mest effektive made.
Derfor bgr underleverandgren udarbejde en strategi for at positionere sig i den nye struktur.
Kundekontakten overgar i stigende omfang til totalleverandgrer og nichevirksomheder, og



derfor er det vaesentligt, at underleverandgren fastleegger sin rolle i den samlede forsynings-
keede. Strategiudviklingen hos underleverandgrerne skal sikre, at underleverandgren foretager
de rigtige investeringer og satsninger som ggar, at underleverancerne kan bidrage med starst
mulig veerdiskabelse.

7. Erfaringer fra etablering af danske logistikalliancer

Outsourcing af logistikydelser har for flere af de interviewede transportkgbere resulteret i
reelle besparelser. De vigtigste besparelser er opnaet pA omrader som:
Lavere husleje til lager som fglge af, at omkostningerne transformeres fra faste til variable
omkostninger
Lanomkostninger til lagerpersonale
Reduktion af transportomkostninger.

Derudover har flere transportkabere gennem alliancerne med transportvirksomhederne faet
adgang til systemer, som de ikke havde adgang til, inden alliancen blev dannet. Der er primaert
tale om:

Overblik over omkostninger fordelt pa eksterne transporter, administration og lager

Systemer til maling af leveringsperformance

Lagerstyringssystemer

Men det er farst nar alliancerne er dannet og systemerne implementeret, at alliancerne skal
bevise deres veerd. Dialogen skal bidrage med den ngdvendige dynamik og innovation som
kan fare til forbedringer og omkostningsbesparelser.

Transportvirksomhederne giver udtryk for, at flere transportkabere ikke tildeler alliancerne de
ngdvendige ressourcer. Erfaringerne viser, at mange transportkagbere regner med, at
etableringen af alliancer kan ske “over night”.

Derudover er det et problem, at transportvirksomhederne ikke kan fa adgang til relevante og
korrekte informationer fra transportkgberne. Det er ikke en fglge af opportunisme men en fglge
af, at transportkgberne ikke rader over informationerne.

P& den anden side har transportkgberne erfaring for, at transportvirksomhederne ikke har
deres organisation pa plads, inden partnerskabet etableres. Sammenfattende kan fglgende
naevnes:
De nadvendige malinger af performance kan ikke gennemfgres tilfredsstillende
Transportvirksomhederne rader over utilstraekkelige IT-ressourcer
Transportvirksomhederne har ikke forstaet deres rolle og tildeler alliancerne for lidt
opmeerksomhed.

Blandt de interviewede transportkgbere i Danmark har flere under interviewene papeget, at
danske transportvirksomheder mangler kompetencer inden for falgende omrader:
innovation
projektledelse.

Sammenlagt er det vurderingen, at innovationsevnen i den danske transportsektor er for darlig,
fordi danske transportvirksomheder endnu ikke har forstaet deres rolle i forsyningskeeden.
Transportvirksomhederne indgar som en del af en samlet kaede, hvor den enkelte virksomheds
konkurrenceevne afhaenger af andre virksomheder i samme kaede.

Flere respondenter giver udtryk for, at transportvirksomhedernes forstaelse for rollen som
innovator skal forbedres. Det betyder, at transportvirksomhedernes evne til at arbejde med



projekter pa tveers af faggrupper og organisationer ikke er god nok. Derudover mangler
transportvirksomhederne erfaringer med definition af projektmalsaetninger og opstiling af
planer for, hvorledes malszetningerne skal realiseres.

8. Betingelser for succes

For at partnerskabet mellem transportkgber og transportvirksomheder kan realiseres med det
formal at skabe kontinuerlige forbedringer skal en reekke spilleregler overholdes. P& baggrund
af de interviewede danske virksomheders erfaringer kan der peges pa en raekke kriterier, som
er afgarende for alliancens succes.



Tillid

Tiliden mellem parterne er afgagrende for samarbejdets succes, ligesom det er en betingelse,
at ingen af parterne optraeder opportunistisk. Nar disse betingelser er tilstede, er der mulighed
for at opbygge systemer, der beror pa reelle informationer leveret af begge parter. Bygges
systemerne op pa baggrund af reelle oplysninger om omkostninger og performance, har
alliancen mulighed for at beveege sig fremad gennem lgbende forbedringer af systemerne.

Strategi og vision

Endvidere er det centralt, at der pa et tidligt tidspunkt formuleres en strategi og en tilharende
vision for samarbejdet. Ellers er der risiko for, at parterne arbejder i forskellige retninger og
dermed ikke far realiseret den feelles malsaetning.

Holdning og evne til innovation

Partnerskabet skal endvidere vaere praeget af vilie og evne til innovation. Nar partnerskabet
startes op pa grundlag af kendte omkostninger, kan begge parter gennem fornuftig fornandling
og gensidig respekt fa deekket omkostningerne med et fornuftigt afkast til felge. Til gengaeld
skal transportvirksomheden ikke regne med mulighederne for at haeve priserne med en takst,
der overstiger den almindelige prisudvikling. Der vil i stedet blive tale om, at
transportvirksomheden gennem innovation og udnyttelse af erfaringer skal medvirke til, at
omkostningsniveauet kan saenkes over tid.

Key-Account-Management

For at kommunikationen kan forlgbe effektivt, er det vigtigt, at transportkaber ikke skal anvende
tidsressourcer i forbindelse med daglige forespgrgsler og reklamationer. Anvendes Key-
Account-Management, far transportkgber tildelt en eller to kontaktpersoner i transport-
virksomheden. Ved reklamationer eller forespgrgsler skal transportkagberen rette henvendelse
til den ene af Key-Account personerne. Key-Account personerne skal gennem et sikkert og
effektivt sporingssystem kunne identificere problemerne pa meget kort tid. Ogsa selv om
problemerne er opstaet hos en partner i udlandet eller hos en underleverandgr pa
hjemmemarkedet. Inden for kort tid skal Key-Account personen have mulighed for at vende
tilbage til transportkgber med et svar og en lgsning.

Evalueringsmgader

For at partnerskabet sikres dynamik og kontinuerlige forbedringer og rationaliseringer med
lavere enhedsomkostninger til falge, er det ngdvendigt at parterne afseetter tid til en raekke
mgder. Ledende medarbejdere fra begge organisationer skal gennem mgderne udpege
indsatsomrader for fremtidige innovationer samt udstikke rammerne for innovationsarbejdet.

Virksomhedernes egen organisation

Det er vigtigt, at transportvirksomhederne holder, hvad de lover. Dermed skal trans-
portvirksomhederne sikre sig, at produktionssystemet omfattende netveerket og
informationssystemerne er pa plads, inden operationerne i alliancerne pabegyndes.

Derudover er det vigtigt, at begge parter er opmaerksomme pa, hvorledes medarbejderne i den

transportkabende virksomhed reagerer pa sendringerne.

9. Hvad er 3. parts logistik?

3. parts logistik og dermed definitionen af begrebet skal betragtes i lyset af ovenstaende
udvikling. Begrebet defineres derfor saledes:

3. parts logistik omfatter en langsigtet samarbejdsaftale mellem 2 virksomheder, der begge



betragter hinanden som partnere, og hvor lgsningerne udarbejdes i feellesskab med det
formal at imgdekomme transportkgbers behov. Generelt er malet at udvikle en
forretningsalliance, der skaber en vinder-vinder-situation for begge parter.

3. parts logistik er i hgjere grad defineret ved interaktionen mellem transportagren og
transportkaberen end ved de funktioner, som transportvirksomheden udfgrer. Det centrale ved
3. parts logistik er maden, hvorpa transportvirksomheden definerer sin egen rolle i den totale
forsyningskeede. En moderne transportvirksomhed, der udfgrer 3. parts logistik, betragter sig
selv som en del af sin kundes forsyningskaede og indgar i partnerskab med kunden for
derigennem at udvikle relationerne og systemerne med henblik pa at forbedre hele keedens
konkurrenceevne til gavn for begge parter.

3. parts logistik og dermed partnerskab skal betragtes som forpligtende og hardt benarbejde,
hvor stadig udvikling og innovation er vejen til et gensidigt positivt udbytte. Om lagerfunktionen
og andre funktioner er placeret hos transportvirksomheden er ikke afggrende for omfanget af
3. parts logistik. Det er ofte andre arsager, der afger, om fx. lagerfunktionen bibeholdes in-
house hos transportkgberen. Herunder kan naevnes:
Lageret ligger i tilknytning til produktionen, hvorfor outsourcing medfarer ekstra handtering
Bygningerne findes i forvejen og finder ingen alternativ anvendelse.

10. Markedet for 3. parts logistik

De danske logistikalliancer er forholdsvis nye. Flere af de interviewede virksomheder var pa
interviewtidspunktet fgrst i gang med at implementere de nye systemer.

Selvom mange danske virksomheder stadig prioriterer transport og logistik relativt lavt, viser
interviewene med danske transportvirksomheder og danske transportkgbere, at de farende
transportkabere og transportvirksomheder er i gang med at skabe alliancer, der kan fare til
lzbende optimering af den samlede forsyningskaede.

De belyste cases afslgrer, at 3. parts logistik er relevant i alle led af forsyningskseden.
Derudover er logistikalliancer etableret i mange forskellige brancher, hvor forskellige typer af
virksomheder indgar.

Der er i langt de fleste forsyningskeeder behov for, at systemerne Igbende optimeres og
processerne rationaliseres. Behovet opstar som fglge af, at konkurrencen presser specielt
virksomheder placeret taettest pa forbrugerne til at forbedre veerdien i produkterne og
serviceydelserne. Dette pres ledes efterfglgende tilbage i forsyningskaeden, saledes at
leverandgrerne ogsa tvinges til at forbedre performance.

Behovet for 3. parts logistik afhsenger af:
Transportkgbernes tillid til transportbranchen
Prioriteringen af logistik og transport i transportkgbernes ledelse
Kompleksiteten i transportkabers vare- og informationsflow.

De interviewede transportvirksomheder forventer alle, at markedsvolumen vil stige i de
kommende ar. Indtil dato har transportvirksomhederne primzert indgaet partnerskabsaftaler
med oversgiske transportkgbere, der i forbindelse med opdyrkelsen af det skandinaviske
marked har gnsket adgang til et nordisk distributionsnetveaerk.

De danske transportkgbere har endnu ikke tilsvarende behov. Det skyldes ifglge
transportvirksomhederne 2 forhold:
danske transportkabere har adgang til europeaeiske og nordiske distributionsnetveerk



danske transportkgbere kender sjeeldent deres faktiske logistikomkostninger.

Pa trods af ovenstaende forventer de fleste af de interviewede transportvirksomheder, at ogsa
det danske marked for 3. parts logistik vil vaere i veekst i de kommende ar.

Markedet for 3. parts logistik vil veere karakteriseret ved en lav indtjeningsmargin, fordi
transportvirksomhederne indgar som en del af en samlet forsyningskeede, hvor indtjeningen
skabes gennem rationaliseringer, og derfor kan priserne ikke forhgjes naevneveerdigt.

11. Udfordringer for transporterhvervet

De vaesentligste udfordringer for samtlige transportvirksomheder er:
Definere egen rolle i forsyningskaeden
Udvikle kompetencer
Seette fokus pa udviklingspotentialer
Bevise alliancernes beaeredygtighed.

Det er vigtigt, at den enkelte transportvirksomhed definerer sin egen rolle i forhold til den
samlede forsyningskaede. Den enkelte transportvirksomhed skal forholde sig til, om den vil
spille rollen som totalleverandgr, nichevirksomhed eller underleverandar. Den enkelte
transportvirksomhed skal i denne forbindelse gare sig klar, om den har ressourcer til at lgfte
opgaven som totalleverandgr eller nichevirksomhed. Der er i den forbindelse tale om fglgende
ressourcer:

Produktionsapparat

Knowhow

Kapital.

Transportvirksomheden skal i forhold til sin rolle sgrge for at udvikle sine kompetencer og sin
organisation, sa kundernes behov kan imgdekommes pa bedst mulig made.

Ved at fokusere pa rationaliseringspotentialer skal transportvirksomhederne:
udvikle egne processer og systemer
bevise at det gennem effektiv logistik er muligt at opna konkurrencefordele for savel egen
virksomhed som for transportkabere.

Det er vigtigt, at transportvirksomheder, der i dag har indgaet alliancer med transportkabere,
vedligeholder og udvikler samarbejdet med henblik pa:

at hgste tilstreekkelige erfaringer

at overbevise potentielle kunder om fordelene i samarbejdet.

12. Udfordringer for transportkgbere

Transportkgbernes manglende indsigt i de faktiske logistikomkostninger er en af de
vaesentligste barrierer for etablering af partnerskab med transportvirksomheder. Sa leenge
ledelsen i de transportkagbende virksomheder ikke har overblik over logistikomkostningerne,
kan det ikke forventes, at ledelsen i de pageeldende virksomheder opprioriterer transport og
logistik som et indsatsomrade.

Udfordringerne for de transportkabende virksomheder er derfor at etablere interne
logistiksystemer, der kan bidrage med den ngdvendige information og viden.

Informationerne skal anvendes i en veerdikeedeanalyse, hvor den enkelte transportkgbende
virksomhed forholder sig til sine processer og arbejdsmetoder. Herigennem szettes fokus pa:



virksomhedens kernekompetencer
processer, der kan gennemfares mere effektivt af leverandgrer.

Safremt der identificeres omrader, som kan rationaliseres gennem omlaegninger af
virksomhedens logistik- og transportsystemer, skal der etableres en strategi pa logistik-
omradet.

Nar den transportkabende virksomhed er bevidst omkring sine overordnede behov og sine
overordnede kravspecifikationer, er det relevant at tage stilling til, hvorledes virksomheden vil
arbejde i fremtiden. | den sammenhaeng rejser sourcing og selvvurderingen interessante
spargsmal.

| forbindelse med leverandgrudveelgelsen er det centralt, at transportkaberen tilleegger
transportvirksomhedernes blgde kvalifikationer en langt starre opmaerksomhed end f.eks.
prisparameteren.



