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Hvad er en underleverandar

 En underleverandgr producerer ydelser
1) pa baggrund af ordregivers
specifikationer
2) som indgar i ordregiverens produkter



Hvad vil det sige at levere efter
ordregivers specifikationer ?

Ordregiver specificerer alt, Ordregiver specificerer
Inkl. produktionstegninger & problem og overlader
stiller i visse tilfadde ogsa store dele af udviklings
materiale til radighed opgaven til UL
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Markedet for underleverancer

Komplekse ydelser
~a kabere og seelgere
Dlalog og laeengerevarende relationer




Underleverancer: Ikke kun eksport
af produkt men ogsa af relation

* Tilpasninger komplicerer internationale
transaktioner

* Hgjere transaktionsomkostninger
— @get kompleksitet i opgaven
— Mere interaktion

— Starre behov for udvikling af
samarbejdskompetencer



Multinationale aftagere aendrer
k@bsadfaerd

* Faerre underleverandgrer og starre
volumen

o Afstand betyder mindre (global sourcing)

o Certificering og auditkriterier veegtes
hgjere



Hierarkiserede forsyningskaseder




Strategiske udfordringer for
danske underleverandgrer

Mere konkurrence og hardere
auditprocedurer

Krav om certificering
Systemunderleverandgropgaver

Krav til underleverandgrers markedsfgring
og evne til at indga i globale
forsyningsnetvaerk



Adgang til udenlandske og
multinationale kunder

Multinationale virksomheder H

0 10 20 30 40 50 60

B UL uden udviklingsaktiviteter OUL med udviklingsaktiviteter




Avelse

« Brug ca. 10 minutter pa at besvare fglgende
spgrgsmal

 Hvad kgber jeres 4 stgrste kunder fra jer?
— Standardprodukter efter katalog
— Standardydelser efter tegning

— Kundetilpassede processer og systemer i dialog med
0S

— Produkter og processer udviklet | teet samarbejde
mellem os og kunden



@Dvelse (fortsat)

 Hvordan kgber jeres fire stgrste kunder
iInd?
— Fra prisliste/katalog
— Efter vores tilbudsgivning/udbud
— | dialog med os
— Rammeatftaler/kontrakter



@Dvelse (fortsat)

* Hvor ofte udveksler | know-how med jeres
kunder?
— Sjeeldent eller aldrig
— Fra tid til anden

— Hyppige uformelle kontakter mellem vores og deres
medarbejdere om test og udvikling af produkter
og/eller processer

— Formaliserede og teette kontakter/inddragelse |
kunders produktudvikling eller procesoptimering



Hvad for en slags underleverandgr
er du

Hvor kommer jeres komponenter fra?
Hvilke aktiviteter star | selv for?

Hvornar inddrages | kunders
oroduktudvikling og tilpasning

Hvordan deltager | 1| kundernes “ramp-up”
aktiviteter?




Underleverandgrer - typer

Graden af koordination

| everandarer

Ut Udviklingsorienterede
el underleverandgrer
;underleveran—

Udvidede

Traditionelle
Underleverandgrer

Standardvareunderleverandgrer
Opgavens kompleksitet



Underleverandgrtypologi

e Standardvareunderleverandgrer:

— Ingen omfattende tilpasning til aftager pa
produktsiden, oftest ensidig tilpasning pa
leveringssiden

e Traditionelle underleverandgrer:

— Nogen tilpasning til aftagere pa produkt og
leverancesiden, men har ikke komplementaer
teknologisk viden af strategisk betydning

« Udviklingsorienterede underleverandgrer

— Vidtgaende tilpasning, bidrager til aftagers
konkurrenceposition



Dimensioner af kunderelationer

Standard

Traditionelle

Udviklingsorienterede

0 20 40 60 80

@ Fzelles bestyrelsesmedlem B Langvarige rammeaftaler
B Udveksling af produktionsplaner O Bidrag til kundes produktudvikling



Underleverandgrernes
Internationaliseringsveje

 Den afhaengige internationalisering
— Folge h)emmemarkedets kunder ud

— Indlemmelse 1| en global supply chain til en
multinational eller lokal virksomhed

— Indlemmelse | en systemleverandgars
portefgalje

 Den uafhangige internationalisering

— Folger den traditionelle
Internationaliseringsmodel
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Strategisk udfaldsrum
for underleverandgrer

HaJ 1 K ritisk Strategisk Partner
| leverander {}
=< | Standard K apacitets/drifts
| av leverandar leverander
Lav Hoj

Leveringsevne



Udvikle
underleverandgr

Integrere
underleverandgr
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og logistik
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underleverandgrer

Udvikling af

virksomhedsspecifik

viden

Lokalt
Sourcingselskab
(markedsforsvar)

lokal
tilstede-
veerelse
(Markeds-
udvikling)



