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Alla vet att prognoser ar fel. De ér till och med per definition fel. Sa har det alltid varit och
kommer alltid att forbli. Prognostisering i praktisk tillampning bygger i véldigt stor utstrack-
ning pa ett backspegelstankande, dvs ett antagande om att det som hande under foregaende
manader kommer att upprepas under kommande manader. Vi tittar pa den efterfragan som vi
haft och hoppas pa att den skall fortsatta som den ar eller med bibehallen trend. Tyvarr ar det
nog ofrankomligt att var bedémning av framtiden i véldigt stor utstrackning maste baseras pa
det som skett i det forgangna.

Pa grund av detta forhallande har prognossvarigheterna snarast 6kat under senare ar. Framti-
den vad galler efterfragan pa produkter har blivit mindre forutsagbar, inte minst som en kon-
sekvens av en 6kad forandringstakt i omvarlden och stérre kundfokusering. Att anvanda
backspegelsprincipen vid prognostisering ar da ungefar som att kora bil endast med hjalp av
vad vi ser i backspeglarna. Det kan kanske ga pa en bred och rak motorvag men knappast pa
en foranderlig och krokig skogsvag. Man maste nog ocksa med ett sadant betraktelsesatt ha
en viss respekt for de utmaningar som prognosmakare star infor. Och man maste kanske arbe-
ta mer pa att minska beroendet av prognoser och underlatta prognostisering snarare an att
beklaga sig dver deras laga kvalitet.

w
Prognosticera
¢ Parera
Planera

De flesta &r nog 6verens om att forandringstakten pa marknaderna och i vara foretag har 6kat
under en foljd av ar. Det introduceras allt fler produkter under allt kortare tid och produkt-
livscyklerna tenderar standigt att bli kortare. Kopbeetenden férandras och nya teknologier typ
IT skapar nya forutsattningar for marknadsfoéring och distribution. Férandringstakten for
manga foretag ar sa pataglig att det gamla ordspréket “Béttre sent &dn aldrig” nog 1 manga
sammanhang borde ersittas med “Bittre aldrig dn sent”. Alldeles speciellt vid introduktion av
nya produkter och nya distributions- och logistikldsningar.
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Det finns ocksa en annan foreteelse som forsvarar forutsagbarheten och darmed skapar pro-
gnostiseringsproblem. Vi har blivit mer och mer kundfokuserade i vara verksamheter. Breda-
re produktsortiment och en omfattande forekomst av kundorderspecifika produktvarianter &r
exempel pa detta. Varde for kunden, dvs att ge kunden det kunden vill ha, nar han vill ha det
och pa det satt han vill ha det har blivit en ledstjarna. Med en sadan inriktning maste vi sluta
att betrakta expressorder, omplaneringar, forandringar av produktspecifikationer o dyl som
storande inslag i verksamheten. De kanske snarare skall ses som nagot av ett normaltillstand
och som en del av séttet att gora affarer. Det &r ndgot som vi maste lara oss att leva med och
behérska. Givetvis kan detta inte ske med hjélp av mer omfattande och forfinade prognosme-
toder och mer detaljerade planer. Det finns en grans for planerbarhet som nog 6verskridits i
manga foretag.

Vad ar da alternativet. Ja for den lite mer Iangsiktiga planering av verksamheten maste vi
sakert aven fortsattningsvis forlita oss pa prognoser och planer. Har ar emellertid inte pro-
blemen lika stora eftersom det géaller en Gvergripande och grov niva. Det &r i det korta per-
spektivet och med hég detaljeringsgrad som vi behdver alternativ. Enkelt uttryckt kan man
nog saga, att om man inte med rimlig precision och sakerhet kan planera sa maste man i stal-
let bli bra pa att parera, dvs att utveckla sin formaga att hantera det oforutsagbara. Férmagan
att kostnadseffektivt kunna parera ar angeldgnare ju mer kundorderorienterad verksamhet
man har och ju bredare produktsortiment man har.

Formaga att parera handlar i grunden dels om att kunna fanga upp och bearbeta information
snabbare nar icke forutsagbara handelser intraffar och dels att reagera och atgarda snabbare
nar handelsen val ar kand. Férmagan att reagera snabbare handlar om flexibilitet, bade pro-
duktmixflexibilitet och volymflexibilitet. Agility &r ett nytt modeord som borjat anvandas
som uttryck for denna formaga.

Att utveckla formagan att parera handlar sékert i manga fall ocksa om att &ndra instéllning till
det som i dag upplevs som stérningsmoment. Vi maste lara oss att acceptera att allt inte later
sig planeras. Om det skall finnas nagon substans och inte bara tomma ord bakom var ambi-
tion att arbeta pa kundens villkor och att kunderna &r vara viktigaste tillgang sa maste vi ock-
sd med en positiv attityd ta oss an den ryckighet och den turbulens som kundkrav ibland for
med sig.

Vi maste ocksa som konsekvens acceptera att effektivitet inte nodvandigtvis ar det samma
som ett 100 %-igt kapacitetsutnyttjande, som att aldrig behdva planera om eller som att aldrig
behdva anpassa sin leveranstid till kundens behov. Férekommande uttryck av typen Hade vi
inte haft s& mycket strul med vara kunder hade vi kunnat vara mycket effektivare” hor inte
heller hemma i det har sammanhanget. Effektivitet &r inte detsamma som effektivt resursut-
nyttjande. Reell effektivitet pa foretagsniva ar en kombination av resursutnyttjande och for-
maga att tillfredsstalla kunder och marknader. Det &r fran denna utgangspunkt som jag tror att
vi inte bara skall satsa pa att bli effektivare pa att planera. Vi maste ocksa oka var formaga att
parera for att uppna en effektivitet som kan starka konkurrensformagan.
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