KG Knutsson inviger jdttelager

"De konsulter vi jobbar med fran iStone kan KGK véldigt bra. Vi kan i stort sett be konsulterna
fran iStone att ta fram en specifikation som de sedan kan programmera utifrdn”
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Héga forviintningar pa Lawson M3 e-sales hos Lantmdnnen
Att 6ka antalet bestallningar fran dagens ca 12 procent av det totala antalet order till

35 procent inom tva &r, &r ett av malen man siktar pa.
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Korta ledtider stdller krav pa TINE

Genom attimplementera M3/Movex hos dotterbolagen far TINE en standardiserad
affdrssysteml6sning inom koncernen.
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Elekta avilastade heldesk med hjdlp av AMP

"Resultatet har blivit kanon. Det fungerar jattebra, tack vare AMP har vi har mycket battre
kontroll pa systemet an tidigare”

Sid 12
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Markus har ordet

Vi kdnner att vinden pa marknaden har dndrats. Det ar lite lattare
nu. iStone har blivit ett namn pa marknaden och i och med det
arvimed i fler upphandlingar. Inte s konstigt kanske, men ytterst
bottnar det i alla de goda relationer vi har med vdra kunder och
iStones kompetenta medarbetare.

Nér jag skriver detta &r det néra jul och det finns mycket att
beratta. Men jag skulle vilja lyfta fram nagra saker speciellt:

Partnerskap med Lawson
Detta har varit viktigt for oss da det gor oss till en trovardig leve-
rantor, dven i det Idnga perspektivet.

Ytterligare utbyggnad av partnernatverk

Vi har dven blivit partner med Capesso i Norge. Capesso etable-
rades 2004 och har fyra kontor i Norge. Capesso arbetar i huvud-
sak med M3/Movex-foretag. En annan viktigt samarbetspartner
ar Optimity i Australien. Optimity grundades av ett erfaret team
av Supply Chain Optimization-specialister. Lds mer om Optimity
langre in i tidningen. Dessutom har vi kdpt 20% av estrix, som ar
verksamma i sex lander i Europa. Estrix arbetar med M3/Movex-
konsulting, PIM (Product Information Management) och CRM.

iStone Access - behovet ar stort

iStone Access har mognat och vuxit fram och vi marker att be-
hovet &r stort. Bland annat har AddTech Business Support valt att
|ata iStone Access varda och utveckla den investering man gjort
i M3/Movex. Manga nya kunder och fler stora kunder &r pa vég
in. Och detta géller dven for iStone Gver huvudtaget, vi har fatt
manga nya kunder och flera &r pa vég in. Vi tar marknadsandelar
kort och gott.

| och med att uppdragen blir fler har vi vuxit fran lite drygt 80
personer (efter att Advectas salts) till drygt 200. Och detta med
en fortsatt god I6nsamhet. Foregaende ars marginal ligger i stor-
leksordningen 3% vilket &r mycket bra med tanke pa den tillvaxt
vi har haft.

Utblick infor 2009 - 2010

Tittar vi pa var marknad och vara fokusomraden kommer vi att
fortsatta att véxa och utveckla oss inom de fokusomraden (bolag)
vi har. | M3-varlden pratar folk om iStone. Det &r bra, vi bygger
vidare pa det enligt devisen 'People influence people’ Vi kommer
att fortsatta starka varumarket iStone.

Vi kommer sakert att skaffa oss flera partneravtal ute i Europa,
majligtvis i ldnder som Polen Tyskland och Osterrike. Vi kommer
att fortsatta etableringen av iStone i vara nordiska grannlénder.

Mot slutet av verksamhetsdret tror jag att vi kommer att vara ca
300 anstéllda i iStone, med en rullande 12 manaders omsattning
pa ca 320 MSEK. | vart partnernatverk réknar jag med att vi kom-
mer att rdkna ytterligare ca 100 konsulter.

Detta dr min och foretagsledningens framtidsvision for verksam-
hetsédret 2009 - 2010. Snacka om en spannande och intressant
resa.

O,

Markus Jakobson m
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Atlas Copcos produkter och tjanster strack-
er sig fran luft- och gaskompressorer, gene-
ratorer, gruv- och anldggningsutrustning,
industriverktyg och monteringssystem
till relaterad eftermarknad och uthyrning.
Produkterna saljs och hyrs ut under olika
varumdrken genom ett vdrldsomspan-
nande forsaljnings- och servicenatverk
som nar 160 ldnder, varav hélften betjanas
av helt eller delvis &gda marknadsbolag.
Atlas Copco tillverkar produkter i fler an 20
lander och detta staller héga krav pa Atlas
Copcos infrastruktur inom IT.

Det leder till att processen for att etablera
nya artiklar kan vara bade arbetskrdvande
och tidskrdvande. Manga funktioner inom
Atlas Copco dr involverade i artikeletable-
ring t ex konstruktion, marknad, kvalitet,
produktion, inkop, logistik. Det galler att
ratt funktion ska gora sin del av arbetet i
rdtt ordningsfoljd.

ARENDEHANTERINGSSYSTEM
Tidigare hade Atlas Copco Secoroc ett
egenutvecklat system for artikeletablering,
byggt i en Access databas. Systemet fung-
erade i och for sig bra. Nackdelen var dock
att det var helt fristéende och inte kopplat
till Movex. Sedan implementationen av det
egenutvecklade systemet for ca 10 ar se-
dan har det hant mycket inom Atlas Copco.
Flera nya bolag har tillkommit och ett in-
tegrerat Movex-system dr nagra exempel.
Atlas Copco behovde ett nytt drendehan-
teringssystem som var integrerat med Mo-
vex. Dessutom ville Atlas Copco Secoroc ha
en snabbare process for att korta ner tiden
for time to market.

— hur Atlas Copco kortade tiden med

hjalp av artikeletablering

Concrevi tog initiativet att presentera
ComActivity for Atlas Copco Secoroc, som
blev minst sagt intresserade. En forstudie
genomfordes under september 2008, men
pa grund av den svaga konjunkturen drgj-
de det till varen 2009 innan man satte full
fart i projektet.

COMACTIVITY BPP

Valet foll pa ett verktyg fran Comactivity,
Comactivity BPP (Business Process Plat-
form)

Samarbetet med Concrevi foll sig naturligt
da Atlas Copco Secoroc sedan 15 ar tillba-
ka samarbetat med de personer som idag
finns pa Concrevi.

| det stora hela blev det som forstudien
hade utmalat, men med vissa dndringar pa
detaljniva. Processflodena dndrades nagot.
Systemet, som gar under arbetsnamnet
[temEst, dr ett globalt system och invol-
verar alla produktions- och logistikenheter.
Totalt sett kommer systemet att anvandas
av ett 60 tal slutanvandare, som finns i Syd-
afrika, Canada, USA och Sverige. Langre
fram kommer Indien och Kina ocksa att im-
plementera systemet.

- Projektet har flutit pa bra. Vi har ju sedan
gammalt ett etablerat samarbete med en

bra personkemi, vi har jobbat tillsammans’

sedan borjan av 2000 talet. Det som moj-
ligtvis har stort projektet har varit andra
projekt, vilket d& och da lett till ompriorite-
ringar, berattar Anders Carlsson, Movexan-
svarig pa Atlas Copco Secoroc.

INGA PROBLEM | DAGSLAGET
Resultatet har blivit alldeles utmarkt.
—Inom ett par veckor kommer vi att ha var
forsta workshop med slutanvandarna, men
jag forutser i dagsldagetinga problem, séger
Anders Carlsson. — Workshopen kommer
hallas i en mindre snévare krets till en bor-
jan. Faller den val ut kommer vi att starta en
utrullningsprocess. Vi kommer antagligen
att parallellkéra systemet for ett sortiment
och tar ett annat produktsortiment lite
senare. Tanken dr att vi ska vara i full drift
under mars 2010, berattar Anders Carlsson
vidare.

"Resultatet
har blivit all-
deles
utmarkt”




EXOSERIES

— fangar andringar i M3/Movex

Sandvik hade behov av att ldsa ut alla forandringar i M3/
Movex och féra dver dem till ett DataWarehouse for sta-
tistik och sparbarhet.

Jon Dahlgren frdn Sandvik kande till Excorio sedan tidi-
gare, och hade hort talas om ExoSeries . Tanken dok upp
att prbva om ExoSeries

— ExoSeries gor precis det vi ville. Andamalet var ju att
fdnga andringariM3 vilket dr precis vad ExoSeries gor. Man
fdngar inserts av data, uppdatering av data, men ocksd
borttag av data. - Detta dr det inte manga produkter som
gor’, sdger Jon Dahlgren. ExoSeries ligger och tickar och
gar i produktionsmaskinen for Sandvik Process Systems.

- Sandvik Hard

fungerade foér Sandviks "EXOSGFIES gor preC|S det Vi V|”e, Material har en

behov. Alternativet hade

testversion instal-

varit att skriva en egen Andamélet VarJu att fénga andnngar | lerad och vi ser

rutin for detta. Men det

ett stort anvand-

alternativet hade varit M3 V||ket ar preC|S Vad EXOSGFIES gér" ningsomrade for

mycket dyrare dn att
|6sa en licens for ExoSeries. Jon Dahlgren tog kontakt
med Excorio om att fa gora en testinstallation, vilket var
helt okey for Excorio. Excorio presenterade ExoSeries for
hela projektgruppen och var dven pa plats vid installatio-
nen pa Sandviks iSeries.

ExoSeries  inom
fler omraden och fler divisioner inom Sandvik koncernen
avslutar, Jon Dahlgren pa Sandvik.

Marine Harvest ar varldens ledande foretag for produktion av
seafood och varldens storsta producent av odlad lax.

Marine Harvest hade problem att exportera data till deras
transportplaneringssystem. Den |6sning man hade tog sd
mycket kraft att CPU'n kndade. Losningen baserade sig pa
en trigger som startade ett autojobb som — hur det an
var dog CPUn. Losningen var att installera ExoSeries som
"lyssnar” pa valda tabeller och registrera utvalda handel-
ser. Exempelvis att man dndrat adress pa en kundorder.

Installationen av ExoSeries utférdes av Excorio i samar-
betet med Elvenite i Karlstad, som ocksa har installerat
ExoSeries pa Konsum Varmland. Installationen gick smart-
fritt pa mindre an en dag. Resultatet har blivit en kraftigt
forbattrad driftssituation. Nar man skulle driftstarta korde
man de bagge l6sningarna parallellt. Forst vdgade man
inte starta ExoSeries for att det inte hande nagot med
CPU-forbrukningen. Medan den gamla I6sningen fortsat-
te att tugga CPU. Svaret hade man inte kunnat dromma
om. Det berodde pd att ExoSeries var klar!




KG Knutsson inviger jattelager

| bérjan av oktober invigde KG Knutsson sitt nya centrallager i Enkdping.
Kommunstyrelsens ordférande Anna Wiklund kallade det en historisk dag

KG Knutsson AB (KGK) beslutade under
2007/2008 att samla koncernens olika la-
ger pa ett och samma stalle i ett centralt
logistikcenter. Beslut togs dven att forlagga
detta till Enkdping pa en tomt néra till riks-
tackande kommunikationer som flyg och
tag samt lattillgangligt fér motorfordon via
E18.

KGK har genom aren vuxit och som en foljd
av det skaffat sig lager pa olika platser. Till
slut hade KGK fem fysiska lager pa olika or-
teri Sverige. Nar KGK blev trangbodda kom
tanken att centralisera lagret till ett stélle i
Sverige. Dels ville man vélja plats med om-
sorg, och dels ville man optimera lagret
och automatisera det.

Valet av ort foll pa Enkdping, som har ett
strategiskt ldge, ganska mitt i Norden, med
mindre an 50 mil till Oslo, Helsingfors och
Baltikum. I valet mellan manuellt och auto-
matiserat lager foll valet pa ett sk mini-
loadsystem (WMS-system fran Moving),
dar godset transporteras pa band i lador.

Uppackning sker manuellt, men dérefter
placeras godset i en lada och transporteras
automatiskt till sin lagerplats. Plocket sker
ocksa manuellt, men darefter dker godset
automatiskt fran plats till plockplats. Efter
packning dker godset vidare pa band till
utleverans.

MOVEX SEDAN 1999

Movex har funnits hos KGK sedan 1999, da
Movex version 10 ersatte ett egenutveck-
lat system. 2005 uppgraderade KGK till M3
version 12.6.

iStone Rego kom in i bilden redan for 5 ar
sedan i samband med uppgraderingen.
Rego hjdlpte till med konvertering och
med lyft av anpassningar, liksom arbetet
med Streamserve. - Valet att ocksd gora
integrationsarbetet mellan WMS-systemet
och Movex blev ganska enkelt, da vi var
nojda med iStones konsulter, sager Bjorn
Ivarsson, chef for IT-Affarssystem pa KGK.
KGK har Iyft ut hela lagerhanteringen ur
Movex och lagt den i ett automatiserat
lagersystem fran Moving. Moving som &r
specialiserade pad automatisk lagring och
materialhantering, ar ett svenskt bolag och
har manga andra kunder som t ex

Clas Ohlson.

En av fordelarna med Movings system &r
att det kdnner av var varje enskild artikel
finns. Hos KGK hanteras idag 81.000 backar
i WMS-systemet med hjalp av av kranar.

- Integrationen mellan Moving och Movex
fungerar bra. Integrationen bestar av APler
frdn M3/Movex och XIB fran Axway. Lagret
invigdes den 2:a oktober i ar, och redan nu
nar detta skrivs i slutet pd oktober gar drygt
60% av utleveransflodet via det nya lagret.
De gamla lagren avvecklas successivt. Tre
ar redan avvecklade, tva star pa tur, berat-
tar Bjorn Ivarsson.

KGK har ocksd verksamhet i Norge, Finland
och Baltikum. Tanken &r att dven dessa lan-
der ska kunna forsérjas fran lagret i Enko-
ping. Det ar i stort sett inte mer an 50 mil
till ndgon av de lokationer som KGK i Enko-
ping kommer att kunna leverera till.

- [ framtiden ser jag att vart arbete kommer
att vara mera fokuserat kring inképs- och
logistikfloden. Integration mellan Movex
och WMS-systemet dr en av grundstenarna
for detta. Tack vare att det nu fungerar sa
bra, dr det nu enkelt att ldagga till ett nytt
lands forsorjning in i Enkopingslagret, sa-
ger Bjorn Ivarsson.

iStone hjalper oss ocksd med dokumenta-
tionen, vilket ar ett mycket viktigt arbete
som inte far férringas, avslutar Bjorn Ivars-
son.

"De konsulter vi jobbar med fran iStone kan KGK valdigt bra. Vi kan i
stort sett be konsulterna fran iStone att ta fram en specifikation som
de sedan kan programmera utifran” gjsin ivarsson.
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HOga forvantningar pa Lawson

M3 e-sales hos Lantmannen Lantbruk

Att 6ka antalet bestallningar fran dagens ca 12 procent
av det totala antalet order till 35 procent inom tva ar,

ar ett av malen man siktar pa.

Fakta/Lantmdnnen Lantbruk

Lantmannen

Lantmdnnen dr en av Nordens stérsta koncerner inom livsmedel, energi och
lantbruk. Lantmdnnen dgs av cirka 40 000 svenska lantbrukare, har mer dn 12 000
anstdllda, dr verksamt i 19 Idnder och omsditter 42,9 miljarder kronor. Lantmdnnen
Lantbruk utvecklar och erbjuder produkter och ticnster, for véixtodling, spannmdls-
och animalieproduktion, som bidrar till att skapa ett starkt och konkurrenskraftigt
lantbruk. Lds gdrna mer pd www.lantmannen.com och www.lantmannen.se/

lantbrukare

Lantmannen Lantbruk, en del av Lantmaén-
nen-koncernen, utvecklar och erbjuder pro-
dukter och tjanster, for vaxtodling, spann-
mals- och animalieproduktion.

Redan i borjan av 2000-talet borjade Lant-
mannen Lantbruk att arbeta med en egen-
utvecklad l6sning for e-handel. For ett par
ar sedan kom de ansvariga pa Lantmannen
Lantbruk fram till att den I6sningen inte
skulle halla mattet ndr man valde att satta
ett mal om rejalt dkad handel via néatet.
Lantmannen Direkt via natet, som man valt
att kalla sin e-handelsplats, haridag ca 9 000
kunder, men foretaget raknar med en stark
okning de kommande aren.

Kungsérnen
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STANDARDLOSNING FOR E-HANDEL
Nar beslutet att se dver e-handelsplattfor-
men kom befann sig Lantmannen Lantbruk
mitt i ett affarssystemsprojekt, dar malet var
att ha samma affarssystemsplattform, M3
(Movex 12), for hela verksamheten. Det foll
sig da naturligt att vélja Lawson M3 e-sales,
en standardlésning for e-handel, som skulle
fungera bra tillsammans med affarssyste-
met M3.

Lantmadnnen Lantbruk har en stor saljarkar
i hela landet. Den nya e-handelsldsningen
ska fungera som ett komplement till de
egna sdljarna.

| juni 2008 skrev Lantmdnnen Lantbruk och
iStone Information Logistics ett avtal om att
iStone IL skulle hjalpa till att jus-
tera och ta fram en e-handels-
|6sning, baserat pa Lawson M3
e-Sales, som bland annat ska
gbra det sd enkelt som majligt
for Lantménnen Lantbruks kun-
der att kdpa sina varor. Order-
flodet i den tidigare I6sningen
var ofta komplicerad, sa ett av
mdlen med den nya l6sningen
var att i ett smidigt orderflode
enkelt ge kunderna produktin-
formation, tillganglighetsinfor-
mation och korrekt prisinformation.

e o AEEEET
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Forutom att man gick fran Movex version 11
till M3 (version 12) genomfoérde Lantman-
nen Lantbruk en hel del verksamhetsfor-
battringar och affarsmaéssiga forandringar.
Detta innebar dndringar i logiken fér e-han-
delsldsningen.

Genom att gora en sa kallad “iterationsplan’,
som innebar att delar av Idsningen levereras
successivt, forkortades utvecklingsarbetet.
Det innebar att Lantmadnnen Lantbruk kun-
de testa delar av [6sningen allt eftersom de
fardigstalldes. Genom att gora pa sa satt blir
det inte en onddigt stor belastning i slutet
av sjalva projektet.

Den nya e-handelsplattformen lanserades
i februari i en férenklad version i Lantman-
nen Lantbruks forsaljningsomrade pa Got-
land. Ett drygt halvar senare lanserades sd
e-handelsplattformen i hela Sverige. De
lardomar man fatt fran den forsta tiden pa
Gotland var mycket nyttiga infor den riks-
tdckande lanseringen.

Vi ar valdigt ndjda med vad
iStone IL levererat”

Lawson M3 e-Sales gor det majligt att for-
enkla for kunden. IStone har varit ett bra
stod for oss genom hela processen, sager
Martin Nilsson, projektledare fér e-handel
pa Lantmannen Lantbruk.

Att alla order nu gar direkt in i M3 férenklar
Lantmannen Lantbruks administration be-
tydligt. Man réknar med stora besparingar
i det administrativa ledet. Séljarna kan dgna
sig mer at sin forsaljning och at sina kunder
samtidigt som kunderna kommer att upp-
leva en stor forbattring av e-handelsplatsen.



Optimity at

LEGRAND AUSTRALIA

When Ron Hurley, the National Planning
Manager at Legrand Australia went sear-
ching for a software solution to support
a major Sales and Operation Planning im-
provement project, he found Optimity, a
product that not only met these goals, but
one which would also become an enabler
for planning impro-
vements within the
organisation.

Legrand is one of the
leading global spe-
cialists of products for
electrical installations
and information net-
works servicing the
domestic, commerci-
al and industrial mar-
kets. In 2007, Legrand
signed an agreement
to acquire 100% of an
iconic Australian bu-
siness, HPM. Established for over 60 years,
HPM was integral to the development of
the electrics industry in Australia.

After merging with Legrand, it was essen-
tial that the Australian organisation’s sys-
tems could be supported by the global
business, so the time was right for Legrand
Australia to embark on a project that would
extend the capabilities of its existing S&OP.
The resulting solution needed to function
well for the different market and demand
challenges presented by supplying into
the Commercial, Trade and Retail markets.

IT’S ALL ABOUT VISIBILITY, CAUSE
AND EFFECT

Ron Hurley, who led the selection process
says that he was searching for a solution
which would give visibility into the supply
chain and simply identify the change im-
pact effect across all supply chain areas
- “When there is an
unexpected shortfall
in supply you need to
be able to identify it
and react quickly, to
ensure you can meet
the demands of the
customers'”.

He was particularly
focused on finding a
product which sup-
ported a high level of
efficiency - “with rela-
tively low staff ratios,
and a large product
base we needed to find a planning solu-
tion that was easy to use, and that would
easily identify problems so we could direct
our resources as efficiently and effectively
as possible”

In addition, the planning solution required
by Legrand Australia needed to interface
seamlessly with the underlying ERP system,
Movex. As Mr Hurley pointed out, “we did
not want to be maintaining two systems
so it was key that the solution interfaced
tightly with Movex, and had the appearan-
ce of being part of the same system”
Another key requirement of our selection
criteria was a solution that could support
the expected growth of the business and
grow with the business.

“I tell everyone, Optimity sells itself”

Mr Ron Hurley

OPTIMITY “SELLS ITSELF”

The supply chain optimization software
application, Optimity, was recommended
to Mr Hurley by Movex consultants who
were assisting in the selection process.
Optimity ticked all the boxes. When asked
what he likes about Optimity, Mr Hurley re-
sponds ‘I tell everyone, Optimity sells itself.
It is extremely easy to use, with a graphical
user interface that lets you see very quickly
where the problems in the supply chain lie.
One of the real selling points to me was the
ability to customise the views to suit our
business. You can also run scenarios to see
what the effects of any change in Demand,
Distribution, Manufacturing or Purchasing
will mean both in the day-to-day operatio-
nal level and the long term strategic level”
He says it ‘enables’ planners, “It gives plan-
ners the power to make effective planning
decisions quickly and easily” He also says
he found the Optimity consultants to be
expertly knowledgeable in their product
as well as the business of planning, saying
that they demonstrated exceptional com-
mitment and customer focus.

ENABLING FUTURE S&OP
IMPROVEMENTS

Mr Hurley is positive about the support
that Optimity will provide into the future.
“One of the key selection criteria for the
new software was its ability to support
us going forward. In Optimity, we found
a solution that actually will drive S&OP
improvement. It will give us the power to
apply supply chain optimization techni-
ques more thoroughly to ensure that S&OP
planning is continuously supporting short
and long term business objectives”




Optimity &r ett foretag med lang erfa-
renhet av att hjélpa foretag forbattra sina
planeringsprocesser och l6sningar inom
Supply Chain Management. For att bdttre
kunna hjalpa kunder i Skandinavien kom-
mer Optimity att starta ett svenskt bolag
fran arsskiftet. iStone har inlett ett partner-

passas efter dina specifika rapportkrav for

Med Optimity far du ett verktyg med en 4
databas och ett granssnitt som enkelt an- (
alla delar av din planeringsprocess. Ll

Vill du veta mer ga till www.optimity.se
eller www.optimity.com.au.

OPTIMITY

skap med Optimity och kommer att agera
som aterforsaljare av Optimity i Europa.

Optimity anvander den ledande optime-
ringsmotorn Xpress utvecklad av Fair Isaac
Dash Optimization. Med 64 bitars teknolo-
gi finns det inte ldngre nagra begransning-
ar pd hur mycket internminne en optime-
ringsmodell kan anvanda. Det innebdr att
optimering nu ar ett utmarkt verktyg dven i
den operativa planeringen.

Detta betyder att Optimity kan hjalpa till
med Sales & Operations Planning (SOP),
MRP/DRP med hansyn till begrdansad ka-
pacitet och uppféljning av hur vél vi féljde
planen - allt detta i samma applikation.

Valkommen till

i vackra Tylosand, Halmstad!

Snart ar det dags igen! Planeringen infér 2010 ars stora
anvandarkonferens ar i full gdng. M3/Movexanvandare
fran hela Sverige tréffas for att utbyta erfarenheter,

fa senaste nytt och knyta kontakter.

Konferensprogrammet blir digert - intressanta féredrag
med saval visioner som praktiska exempel och spannande
gasttalare. Movex Anvandarférening, som arrangerar konfe-
rensen i samarbete med Lawson, skapar har en unik mo-
tesplats for utbyte av erfarenheter och nya idéer. Det finns
bade goda exempel och ny teknik att inspireras av.

Konferensen ar som vanligt indelad i sju olika spdr med olika
inriktning - man valjer efter intresse och nytta. Det dvergri-
pande temat for i dr &r sociala medier. Efter att ha varit i Ty-
|6sand kommer alla deltagare att ha en insikt i varfor det
kan vara s& viktigt for det egna foretaget att hdnga med i
utvecklingen.

16-17 mars 2010

Lawson, partners och leverantorer finns pa plats. En annan
viktig del av konferensen &r deltagandet av Lawsons part-
ners och leverantorer. Har visas den bredd upp, som utbu-
det av produkter och tjdnster kring M3/Movex har. Vid sidan
om féredrag och utstéllaraktiviteter innehéller programmet
naturligtvis ett kvallsarrangemang med god mat och un-
derhdllning — dar trdffas man och umgas.

Kom till Tylésand du ocksad och utvidga ditt kontaktnat
under trevliga former! Mer information hittar du efter
hand pd www.movex.org. Vill du vara sdker pa att fa en
inbjudan, maila redan nu konferens@servicemaf.se.

[lkmg

CONFERENCE2010
Tylésand Halmstad 16-17 Mars

toget



Korta ledtider staller krav pa

TINE

TINE-gruppen dr ett norskt livsmedelsforetag pa kooperativ bas ddr TINE BA dr
moderbolaget. Koncernen férddlar och sdljer framst mjélk och mejeriprodukter,
men har dven tillverkning och férséljining av andra livsmedel. TINE har fem re-
gionala mejeriféretag. Koncernen har dven flera hel-och deldgda dotterbolag
inom andra livsmedel som juice, glass och fiskprodukter. Koncernen har dotter-
bolag i Sverige, Danmark, Storbritannien och USA. Omsdittningen i koncernen

uppgick till 17,7 miljarder NOK under 2008.

FORVARV AV WERNERSSON OST
TINES strategi dr att vaxa internationellt
genom att forvarva kdnda varumarken
och lagga dessa till TINES verksamhet. Ett
exempel pa detta ar Jarlsberg Ost som har
haft stora exportframgangar i USA. Ett an-
nat exempel ar TINES forvarv av Werners-
son Ost AB i Ulricehamn. TINE forvarvade
Wernersson under 2007. Avsikten var att
stdrka positionen pd den svenska och
danska marknaden.

Wernersson Ost har tva fabriker i Sverige, i
Ulricehamn och Jonkdping, och ett dotter-
bolag i Tellgse i Danmark. Det kanske mest
kdnda varumarket ar Collibri, en brieost
som manga av 0ss smakat och sett bland
osthyllorna i mataffaren.

Wernersson Ost nyttjade Jeeves som im-
plementerades 2007. Systemet passade
inte s& bra, d& TINE har som strategi att
anvanda M3/Movex i de foretag som man
forvarvar. Fragan var nu — kunde man gora
detta pa Wernersson Ost?

ISTONE FICK UPPDRAG

For att undersoka vilket affarssystem som
passade bdast in hos TINEs dotterbolag
beslot TINE att gora en kartldaggningen av
processerna. Kartldggningen skulle goras
i dotterbolagen i Sverige, Danmark och
England som képer, producerar och saljer
ost. Detta uppdrag fick iStone. Syftet med
uppdraget var att vardera mojligheten att
byta ut de existerande affarssystemen och
ersatta dem med TINEs Movex-applikation
istéllet.

Slutsatsen fran kartldggen var att proces-
serna kan hanteras i M3/Movex. iStones
rekommendation till TINE var att man sa
snart som maojligt skulle byta ut affarssyste-
men hos dotterbolagen i Sverige och Dan-
mark. Den ena orsaken var att Jeeves inte
var installerat i Danmark, den andra var att
Movex har den logistikfunktionalitet som
TINE vill ha.

TINE fattade beslut om att M3/Movex
skulle implementeras i dotterbolagen i
Sverige och Danmark under hdsten 2009.
iStone valdes till implementations partner.
Driftstart planeras till mars 2010

Genom att implementera M3/Movex hos
dotterbolagen far TINE ett gemensamt och
forbattrat varu- och informationsfléde mel-
lan Wernerssons Ost, moderbolaget TINE
och 6vriga dotterbolag inom TINE-grup-
pen. Dessutom far TINE en standardiserad
affarssystemldsning inom koncernen.

Tl ®

NORWAY
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EXTREMT KORTA LEDTIDER

Den I6sning som nu implementeras i Sveri-
ge ar i princip en utrullning av den l6sning
TINE i Norge anvander. | Sverige har man
en produktions- och lagerstruktur som &r
lite annorlunda dn den norska. Det inne-
bar att lagerldsningen anpassas till svenska
behov. Bland annat har man extremt korta
ledtider fran bestéllning till leverans. Detta
stdller hdga krav pa rapportering av lager-
transaktioner.

ARBETET LOPER PA

— Arbetet gar bra framat, sager Jul Olsen,
affarssystemansvarig pa TINE. Inom ett
halvar raknar vi med att vara igdng med de
tva divisionerna i Sverige. Danmark kom-
mer lite senare i form av en ren utrulining
av den svenska l6sningen.




Projektet ar ett sant samarbetsprojekt, med
iStone som implemenationspartner, Lawson
som lésningsansvarig och Merit som teknisk

resurs.
— Det har gatt mycket bra att driva projekt
pa detta satt, i och med att vi vet vilka re-
surser vi vill ha, sager Jul Olsen. TINE valde
iStone for att man ville prova iStones kapa-
citet och for att man ville ha en svensk im-
plementeringspartner. — Sa langt har sam- ..
arbetet fungerat bra, men vi vantar med _—

de stora orden tills projektet ar helt i hamn.
Men som sagt, sa langt ar vi mycket nojda,
sager Jul Olsen.

ISTONE, LAWSON OCH MERIT |
SAMARBETE

- Nér vi nu provar iStone i kombination
med Merit och Lawson, och det ser ut att
fungera bra, dr chanserna stora att vi an-
vander flera partner i kommande imple-
menteringar framover. — Det dr sa vi tolkar
Lawsons partnerstrategi, sager Jul Olsen
och verkar ngjd.

Pi‘ 4 Ml :
=
o &




Elekta avlastade helpdesk

med hjélp av AM P

— Elekta har kort Movex sedan slutet pa
1990 talet. Ar 2005 uppgraderade vi till ver-
sion 12 Java och rullade ut Movex till vara
dotterbolag i USA och Europa. Idag ar vi ca
700 anvandare av systemet, antalet kom-
mer att 6ka dnnu mer da alla dotterbolag
inte implementerat Movex &n. Dessutom
vaxer koncernen med nya bolag som suc-
cessivt fors in i "Movex varlden’, berattar
Johan Akerlund, IT Infrastructure Techni-
cian. Allt detta leder till att vi kér Movex
7x24x365. Vi har helpdesk i alla regioner for
att kunna ge support till anvéndarna var de
an befinner sig.

BATTRE OVERVAKNING AV MOVEX
Verksamheten hade ett stort 6nskemal
om att [T-avdelningen skulle ha en battre
dvervakning av Movex. Tyvarr hittade an-
vandarna problem i M3/Movex innan IT-
avdelningen upptackte det. Det gjorde att
[T-avdelningen var reaktiva i sitt arbetssatt.
Elekta sokte en 16sning som kunde gora IT-
avdelningen proaktiv istallet. [T-avdelning-
en ville upptacka eventuella driftsproblem
innan anvandarna gjorde det.

OP5 EN INFRASTRUKTURS-
OVERVAKARE

Vi hade hort talas om op5, men det &r en
infrastruktur Gvervakare. Tivoli som &r en
IBM produkt kdndes lite for dyr och lite for
svarhanterlig for oss pd Elekta. Vi laddade
ner en demo och provkérde op5 och fann
att produkten var mycket latthanterligt och
gav en bra dverblick av systemen.

Nar Elekta fick reda pd att AMP, Application
Monitor Package, en utbyggnad av op5
som iStone gjort, kan évervaka Movex blev
de intresserade pa allvar. Det var pd varen
2008.

- Vi installerade AMP hosten 2008. Vi blev
helndjda med en gang. | och med att vi
kunde l6sa de flesta problem langt innan
anvandarna markte dem, gick antalet
helpdesk-drenden ner hogst markbart,
fortsitter Johan Akerlund. Installationen
tog mindre dn en vecka

- Sjalva installationen av op5 tog tva dagar.
Det kom en server hit som iStone konfigu-
rerade, sedan var vi uppe i luften. Utbygg-
naden av AMP tog ocksa bara ndgra dagar.
Vi fick ett fardigt paket fran iStone, som vi
sedan modifierade efter egna behov, be-
rattar Johan Akerlund

— Resultatet har blivit kanon. Det fungerar
jattebra, vi har mycket battre kontroll pa
systemet an tidigare. Att vi dessutom far
ut statistik pa prestanda, processorutnytt-
jande, diskutnyttjande etc &r en bonus.
Jag kan verkligen rekommendera alla fo-
retag som anvander M3/Movex att titta pa
AMP. Den har hjalp oss fantastiskt mycket.
Det enda jag angrar var att vi inte borjade
anvanda AMP tidigare, avslutar en mycket
néjd Johan Akerlund.

"Resultatet har blivit kanon.
Det fungerar jattebra, tack
vare AMP har vi mycket
battre kontroll pa systemet

an tidigare”
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PLANNJA

forbattrar planeringen

Plannja har sedan ldnge haft kontakt med
de konsulter som tidigare varit pa IBS men
numera arbetar pa iStone. Ddrfér var valet
av partner ganska enkelt nédr man skulle
forbdttra rutinerna kring den operativa
planeringen.

Plannja har koért modulerna for ASW EKO
och OFL sedan tidigt 90-tal. Pa den tiden
hade man ett eget utvecklat produktions-

FORBATTRING AV OPERATIV PLANE-
RING

iStone tog kontakt med Plannja varen 2009.
iStone Vantage ar ett relativt nystartat fore-
tag inom iStone koncernen, med konsult-
tjanster och I6sningar kopplade till IBS af-
farssystem och integrationslésningar som
affarsidé. Kontakten ledde ganska snart till
att ett projekt startades for att forbattra den
operativa planeringen hos Plannja. Projek-
tet startade i maj och gicki
drift i i fabriken i Luled och
i Jarnforsen utanfér Vet-
landa under oktober.

— Vi pa Plannja satsar gan-
ska hart pa processutveck-
ling. Det vi gor ar att vi
mappar upp hur verklig-
heten ser ut idag, sedan
identifierar vi ett "bor lage’,
dvs dit vi vill komma. Nasta
steg dr att vi staller in IBS

system. | borjan av 2000 tog man ASW
Produktionsmodul i drift. Uppgradering
till IBS Enterprise skedde varen 2008. Upp-
graderingen var en ganska forcerad instal-
lation Plannja hann inte ta operativ plane-
ring som Enterprise erbjuder i drift. Nu ville
Plannja utnyttja potentialen i Enterprise
Manufacturing fullt ut eftersom den opera-
tiva planeringen ligger dar.

Plannja ar ett av Europas ledande varumar-
ken inom féradlade tunnplatsprodukter for
byggmarknaden. Produktsystemen bidrar
till ett enkelt och ekonomiskt byggande
och estetiskt tilltalande byggnationer. Kon-
cernen som har drygt 500 anstallda och
omsatter narmare 160 miljoner euro tillhor
SSAB-koncernen, ledande tillverkare av
svenskt kvalitetsstal.

Enterprise sa att vi far ut
mesta mojliga ur systemet
i forhallande till "bor laget’, sager Gustav
Nordlund, verksamhetsutvecklingschef.

— | botten har vi en processkarta som heter
SCOR (Supply Chain Reference Model). Det
har vitill grund for all processutveckling. IBS
Enterprise stoder SCOR sa det hela hanger
ihop. Den stora utmaningen ar sedan att fa
medarbetarna att verkligen arbeta efter de
nya processerna, men det har gatt bra,
fortsatter Gustav Nordlund.

ANVANDE SYSTEMET SOM EN
INTELLIGENT SKRIVMASKIN

— Tidigare anvande vi systemet som en in-
telligent skrivmaskin, nu ar vi pa god vag
att anvanda systemet fullt ut for att fa for-
slag till inkdps- och tillverkningsorder. Vi vill
kunna ge vara kunder korrekta leveransbe-
sked. Med det |6pande forbattringsarbete
vi bedriver sa blir det battre och béttre
allteftersom vi kan finjustera systemet. | for-
langningen kommer det att leda till att vi
kortar av vara ledtider hogst avsevart,
sager Gustav Nordlund.

13

Samtidigt som projektet genomfordes flyt-
tade stora delar av produktionen fran

Luled till Jarnforsen. Flyttprojektet har ock-
sa gjorts med resurser fran iStone vad det
galler de rutiner och data som paverkar
systemet och anvandandet av IBS Enter-
prise. | oktober startade ett foljdprojekt. Att
hantera den taktiska och strategiska plane-
ringen Sales and Operation Planning eller
som det heter i IBS Enterprise, Demand
Plan och Supply Plan. Avsikten ar att Sales
and Operation Planning ska kunna tas i
drift i borjan av 2010.

—iStone har lart oss att se pa affarssystemet
pa ett nytt satt, sa att vi verkligen kan dra
nytta av det. Tack vare den h6ga kompeten-
sen hos de konsulter som finns hos iStone
har projektet blivit lyckat. De har verkligen

gjort ett gott intryck pa mina medarbetare,
sager Anders Berg, VD Plannja.

"Tack vare den
hoga kompe-
tensen hos de
konsulter som
finns hos iStone
har projektet
blivit lyckat”



Undersdkningar — all kunskaps moder?

Ar detta ett sant pdstdende eller inte? Saken
kanske borde undersékas? Hur genomfér
man en undersékning enkelt och effektivt?

Ja den frdgan har varit uppe ett antal
ganger hos vara kunder. Det kan t ex vara
fragor kring hur anvandarna upplever sin IT
miljo, bade infrastruktur och applikationer.
Hur fungerar supporten? Har man tillrack-
lig utbildning. Vem gjorde utbildningen,
leverantoren eller foregangaren pa arbets-
platsen? Hur ar tillgangligheten pa helpde-
sken? Hur manga drenden klaras ut?

LAG KUNSKAP SKAPAR OFTA MISS-
NOJE

— Nér en forstagangsanvandare far ldra sig
en applikation, t ex ekonomimodulen, far
han lara sig vad modulen kan. Om denna
person i sin tur ska fora Gver kunnandet till
sin eftertradare brukar inte mer an 25-40%
verkligen Overforas till ndsta generations
anvandare, sdager Jan Selldén, seniorkon-
sult hos iStone.

Jan arbetar med utredningar och férstu-
dier for iStones kunder. Om vi antar att vi
har tredje generationen anvandare som
ansvarar for en del av systemet och att ut-
bildningen har skett internt &r vi nere pa
ganska laga nivaer av kunskap om vad sys-
temet kan gora. Risken dr att man blir miss-
n6jd med sitt system, tycker det ar tungrott
och svart att 6verblicka.

ENKLA ATGARDER KAN OKA NYTTAN
— Just det som Jan beskriver ovan har vi
kartlagt hos ett antal féretag, sager Mikael
Kekonius, marknadschef for iStone. Vad vi
letar efter, och ganska latt hittar, &r vad vi
kallar 1&gt hangande frukt. Atgarder som
kan vara relativt enkla, men som ger stor ef-
fekt. Ta t ex IKEA Components som genom-
forde en medarbetar undersdkning under
varen 2009. Vi fann stora skillnader mellan
olika applikationer och kunskap i olika lan-
der. Detta resulterade i ett atgardsprogram
for att hoja tillfredstéllelsen och nyttan av
de system som IKEA Components anvan-
der. Ett annat exempel &r kundundersok-
ningar. | dagarana gor vi en kundundersok-
ning for Pulsen berattar Mikael. Vi vet inte
vad den kommer att ge for resultat, det ar
for tidigt, men den kommer att ligga till
grund for repetitiva undersékningar framo-
ver.

Genomlysning av QlikView
Maximera nyttan av ert beslutstdd

For att kunna styra och kontrollera en verk-
samhet maste beslutstodet fungera felfritt.
Men i takt som verksamheter férandras och
utvecklas sa maste dven processer och IT-
miljoer ses dver och optimeras. Climber har
darfor utvecklat ett framgangsrikt koncept
for att hjdlpa befintliga QlikView-kunder
med detta: Genomlysning av QlikView.

- Vi hade redan haft QlikView i ett par ar
men kédnde att vissa delar borde ga att gora
lite smartare och battre. Nar vi fick kontakt
med Climber och de presenterade sin Ge-
nomlysning av QlikView tyckte vi att det var
en mycket bra idé. Resultatet visade bland
annat pa brister i den tekniska miljén och
behov av uthildning av anvandarna. Efter
att forbattrat QlikView-miljon och proces-
serna och utbildat nagra nyckelpersoner ar
det idag full fart pa anvandandet.

En genomlysning gar ut pa att kartldgga
hur QlikView anvands och upplevs samt
vilka mojligheter det finns att fa ut battre
underlag ur den befintliga beslutslésning-
en. Ofta har verktyget funnits en langre tid
i organisationen men fungerar inte langre
optimalt. En av de vanligaste orsakerna till
detta &r att det inte funnits tid att under-
halla och vidareutveckla QlikView-applika-
tionerna i den takt som verksamheten och
kraven har forandrats. Det kan ocksd vara
sd att den kompetens som tidigare fanns i
organisationen inte langre ar kvar.

Det frédmsta syftet att genomféra en Ge-
nomlysning av QlikView dr att optimera de
befintliga l6sningarna for att till fullo ut-
nyttja den befintliga QlikView-miljon. Detta
leder i sin tur till battre beslutsunderlag och
sankta kostnader. Mer nytta helt enkelt.
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- Vivill kunna analysera kundernas upple-
ver av Pulsen. Vad vara kunder tycker &r bra
och vad de skulle vilja férbattra. Dels idag,
men ocksa hur deras upplevelse férandras
over tid" sager Bjorn Oxe, forsaljningsan-
svarig pa Pulsen Systems.

ISTONE EN BRA PARTNER

Det som gor iStone Marketing till en bra
partner vid kund- och medarbetarunder-
sdkningar inom it-branschen ar att iStone
kan applikationerna, M3/Movex, IBS ASW/
Enterprise och Microsoft Dynamics AX.
Det gor att iStone snabbt kan ta fram ett
relevant fragebatteri, och effektivt komma
fram till ett resultat och analys som presen-
teras for kunden.
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Kunskap som vilar pa fakta
ar alltid lattare att ta till sig —
det ar kanske det som menas
med kunskapens moder

"Vi far helt enkelt
ut mycket mer av
var QlikView-
investering”

Johan Frieberg, systemdgare av

QlikView pa Ikano Bank.



Ja, sa kan man beskriva iStone iDa Solutions.
I namnet kan man Idsa ut att féretaget ingdr
i iStonegruppen och att de arbetar med Dy-
namics AX och Dynamics CRM frdn Microsoft.

iDa Solutions startade under varen 2009
av VD Benny Persson. Han hade hoga for-
vantningar pa bolaget redan i starten och
ett av malen var att de skulle vara minst 10
medarbetare inom bolaget innan aret var
slut. Och de har han uppnatt. Med 15 egna
konsulter och ytterligare 10 kompetenta
underkontrakterade konsulter i ett natverk
har forsaljningen tagit fart. — Vi marker klart
och tydligt att vindarna vant efter somma-
ren, sdger Benny. Nu ringer féretagen in
och ber om offerter bdde pd MS Dynamics
AX och pd MS Dynamics CRM. Vi har manga
offerter ute och vi sitter i férhandling om
flera affdrer. - Det ar en valdigt gynnsam si-
tuation, sdger Benny och stralar som en sol.

TILLVERKNING, DISTRIBUTION OCH
RETAIL

I huvudsak har iDa Solutions inriktat sig
mot tillverkande —och distribuerande fore-
tag, men dven mot retailsegmentet. - Det-
ta har fallit naturligt for oss, sager Benny.
Vara medarbetare och jag sjalv har ldng
erfarenhet inom dessa segment. Sjélv har
jag arbetat som Account Manager hos IBS,
Lawson och Intentia under ndrmare tva de-
cennier. Dessutom har merparten av kon-
sulterna erfarenhet fran flera av markna-
dens vanligaste affarssystem. Det ger unika
mojligheter i de fall Microsoft Dynamix AX
ska samverka med andra afférssystem vil-
ket & mycket vanligt idag, berdttar Benny.

Lite mindre, lite smartare —
och med hog kompetens

@StoneinA

MICROSOFTS SURE STEP-METOD

For att sakerstalla hogsta mojliga kvalitet
nar iDa Solutions implementerar Microsoft
Dynamics AX och CRM anvéander de Micro-
softs egen implementationsmetod Sure
Step. Sure Step &r en beprévad metod med
integrerade verktyg och projektstyrning for
ett smidigt inférande av Microsoft Dyna-
mics. Att anvanda Sure Step vid implemen-
tering av Microsoft Dynamics hjalper till att
minimera riskerna och kostnaderna, vilket
ger kunderna trygghet.

MER TRYGGHET FOR VARA KUNDER

I host blev iDA Solution Microsoft Gold Cer-
tified Partner. De Microsoft partnerféretag
som har dokumenterad verksamhetskom-
petens inom branschen och certifierade
konsulter som har godkants av Microsoft
blir Gold Certified Partner. - Det kdnns har-
ligt att ha detta i ryggen, séger Benny.

Microsoft

GOLD CERTIFIED
Partner
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”"Som Certifierad
Guldpartner kan
vi ge vara kunder,
inte bara kom-
petens och djupt
kunnande, utan
aven trygghet pa
mycket lang sikt”

Benny Persson, VD IDA Solutions
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