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Ta matchen mot
eskalerande kostnader

— Hur man baddar for kostnadseffektiva materielkoncept

Av Daniel Amann

Kostnadsutvecklingen for komplex férsvarsmateriel, sdsom t ex stridsflyg och ubatar,

har under de senaste decennierna vida overstigit den generella inflationen. Darmed har

kopkraften for sadan materiel kraftigt urholkats vilket lett till att nyanskaffningar sker

alltmer sdllan och i allt lagre numeréarer. Denna utveckling innebar bevdrande konse-

kvenser, och foranleder behov av att mer kostnadseffektiva materielkoncept tas fram.

Krigets natur innebir att endast vinna ir gott nog, och den
egna materielens prestanda relativt fiendens materiel anses ha
en avgorande betydelse for att det ska ske. Prestandans bety-
delse ger darfor en acceptans for allt hogre kostnader i jakten
pé allt bittre prestanda. Denna acceptans har lett till att nya
generationer av komplex forsvarsmateriel manga ganger ar
mer in dubbelt sa dyra i reella termer in sina foregangare, en
utveckling som uppenbart inte ir hallbar i lingden. Proble-
matiken adresseras i avhandlingen "Exploring affordability
in concept generation for complex defence equipment” som
lades fram vid KTH i juni 2022 och som ligger till grund f6r
den hir artikeln.

Dyra materielkoncept tillats leva vidare

Avhandlingen visade att leverantorer av komplex materiel
framfor allt soker kostnadsbesparingar genom forbittrade
processer och metoder relaterade till utveckling och pro-
duktion. Det dr naturligtvis viktigt att soka alla former av
besparingar men [6r komplex forsvarsmateriel dr kostnads-
utvecklingen uppenbart fortsatt besvirande trots sidan
processinnovation. Eftersom det ir sjilva materielkoncepten
som anses medge storst potential for kostnadsreduktioner sa
ir det sammantaget rimligt att anta att mer radikala forind-
ringar av dessa koncept krivs for att bryta trenden med de
eskalerande kostnaderna.

Det visade sig emellertid att den konceptutveckling for
komplex forsvarsmateriel som studerades i huvudsak gene-
rerade materielkoncept som var baserade pa inkrementell
utveckling och som industrin sjilva bedomde som inte sirskilt
innovativa. For komplexa materielsystem generellt noterades
det att produktutvecklingen i den stora majoriteten av stude-
rade fall redan fran borjan inriktades mot att utga frin existe-
rande produktkoncept, dvs en evolutionir utveckling baserad
péd inkrementella prestandaforbittringar. Ur ett kostnads-
perspektiv forefaller denna inkrementella utveckling dock
endast vara ett problem for produkter som pa grund av sin
natur sillan anses ha onodigt bra egenskaper, produkter {or
vilka man strivar efter att maximera prestanda. Sidana pro-
dukter finner man férutom inom forsvarssektorn dven inom
t ex medicintekniksektorn. Denna typ av produkter tas fram

under inflytande av prestandaorienterade foretagskulturer
och utifran marknadsvillkor dér pris inte ér slutligen avgo-
rande for kundens val.

Studierna identifierade flera typer av hinder mot att utveck-
la otraditionella forsvarsmaterielkoncept. Exempel pa sadana
hinder dr krav pa att materielen ska passa in i ett storre system
av system, infrastrukturella beroenden, regelverk och inte
minst konservatism. Konservatism hos kunderna visade sig
bl a i att foretag tidigt kunde vilja bort innovativa idéer som
bedémdes kunna losa viktiga problem, eftersom kunderna
inte ansags mottagliga for otraditionella Iosningar.

Kostnad dr en utkomst snarare #n ett ingangsvirde
Avhandlingen visade ocksé att man vid konceptgenerering av
komplex forsvarsmateriel inte adresserade den eskalerande
kostnadsutvecklingen, och dnnu mindre hade som uttalat mal
att bryta kostnadskurvan. Kostnad var i regel en utkomst och
inte ett ingangsvirde, och hanterades dirmed forst senare i
processessen. Utifrin industrins egna bedomningar visade
det sig ocksi foljdenligt att inget av de genererade materiel-
koncepten var billigare in dagens motsvarande materiel.

[ ett experiment kunde det pavisas att da kostnadsrelaterad
information erholls innan konceptgenereringen startade,
reflekterade deltagarna i hogre grad over kostnader nir de
genererade sina konceptidéer. Det visade sig dock vara svart
for deltagarna att gora bra kostnadsuppskattningar. Manga
ganger var koncept genererade av de som i experimentet
beddmde att styrkan med sina koncept var laga kostnader i
sjilva verket dyrare in koncept generade av de som bedom-
de att svagheten med sina koncept var hoga kostnader. Med
andra ord, ambitionen att generera lagkostnadskoncept
tillintetgjordes av for dalig uppfattning om faktiska kost-
nader. Att hamna sé fel med en initial idé har i tidigare forsk-
ning visat sig kunna vara problematiskt. For dven om kost-
naderna for ett materielkoncept skulle kunna reduceras i ett
senare skede sd dr den initiala idén svar att frigora sig ifran.

Att biadda for “affordability”
Slutsatsen av avhandlingen blev att det finns ett antal atgér-
der som kunder och leverantorer kan vidta for att bidda for
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Kunskap

v

Afféirsmﬁjlighet} Idégenerering } “Affordability”

A

Illustration 1.

Motivation

att idégenereringen ska leda till mer kostnadseffektiva
materielkoncept och ytterst "affordability”. Med afforda-
bility” avses hir att materielen ifraga moter operativa krav
avseende kvalitet och kvantitet samtidigt som dess livscykel-
kostnader ryms inom budgeten for en 6verordnad {6rméga
(t ex en luftforsvarsformaga) utan att andra komponenter
(materiel, personal, etc) som krivs {or att uppna denna over-
ordnade formaga trings bort.

[lustrationen ovan vill saledes visa att en affirsmojlighet
som ar utmanande fran ett kostnadsperspektiv kan resultera
i att "affordability” uppnas om den tidiga idégenereringen av-
seende ett nytt komplext materielkoncept stods av kunskap for
att kunna identifiera potentiellt realiserbara losningar, och av
motivation or att vilja anta utmaningen. Tanken dr dirmed
att olika atgiirder kan vidtas for att forma affirsmajligheten,
kunskapen och motivationen i syfte att stodja "affordability”.
Genom att piaverka idégenereringen att goras utifran ett storre
formageperspektiv blir potentialen for kreativa losningar och
kostnadsreduktioner storre. Majligheter 6ppnas for att rikna
hem substantiella kostnadsbesparingar dven utanfor sjilva
materielsystemet i fokus.

Atgirder som kunder och foretag kan vidta

Pa marknaderna for olika typer av komplex [6rsvarsmateriel
sd utgors kunderna oftast av enstaka eller ett fital stater, och
leverantorerna i regel av ett oligopol, eller ett nationellt mono-
pol,av storre viletablerade foretag. Stater har méanga intressen
i sin nationella forsvarsindustri och har ocksa verktyg for att
paolika sitt paverka marknaden, t ex genom olika regleringar
och forskningsanslag. For den hir typen av mycket dyra pro-
dukter, for vilka produktutvecklingen manga ganger i tid
overstiger ett decennium, ir det ocksa stater som bestiller och
finansierar utvecklingen.

Fran ett "affordability” perspektiv behover stater, i egen-
skap av kunder, agera or att det som {oretag uppfattar som en
affirsmajlighet bidrar till att kundernas 6verordnade formage-
behov till fullo kan uppfyllas, och att det gors inom ramen for
kundernas ekonomiska forutsittningar. I en forsvarskontext,
med inkrementell utveckling som norm, ar det i regel en svar-
lost ekvation varfor det i slutindan ofta kompromissas med
kvalitet och/eller kvantitet. Darfor ar det viktigt att kunder
signalerar att en kompromiss inte accepteras men samtidigt
signalerar en 6ppenhet {6r okonventionella 16sningar och att
det ar den Overordnade formagan, inte enstaka prestanda-
parametrar, som dr avgorande.

“Kostnad var i regel en
utkomst och inte ett
ingangsvivrde, och han-
terades darmed forst
senare i processen.”

Foretagen a sin sida behover soka kunskap for att forsta
savill kundernasbehov som deras ekonomiska forutsittningar,
och gora det utifran ett overordnat formageperspektiv. Dartill
behover foretagen forsta kostnadsstrukturen for den éverord-
nade formagan for att kunna identifiera potentiella kostnads-
besparingar som ligger utanfor det aktuella materielsystemet
i fokus. Vidare behover foretagen naturligtvis folja teknik-
utvecklingen, och gora det med en 6ppenhet f6r innovativa 1s-
ningar som den nya tekniken kan bidra till. Foretagsledningen
bor tydligt uppmuntra innovativa koncept dven om det initialt
kan kréva bide tid och resurser.

Attbidda for "affordability” kriver sannolikt ett omfattande
informationsutbyte mellan kunder och foretag. En forutsitt-
ning ir hursomhelst att bade kunder och foretag utmanar sina
egna sanningar
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