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Abstrakt
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Slutligen tar jag upp den empiriska delen och hur den &r utférd hos Aveo Oy. Dér jag
ger mina egna asikter och tankar om hur inkdpen kan utvecklas for foretaget. Min
undersokning resulterade i battre inkodpsvillkor for foretaget och utvecklingsforslag till

inkdpen.
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Ordforklaringar

Lean production, innebdr att man forsoker tar bort allt som inte hojer vérde pa
slutprodukten. Exempel pa sadana operationer &r transport, lagring, stalltider hos maskiner
etc. /10/

JIT — Just In Time, betyder att man vid leverans levererar varorna vid exakt det tillfalle
da de behdvs i produktionen, inte tidigare och inte senare. Detta for att undvika att binda
kapital i stora lager, alternativt for att forhindra forseningar av ett arbetsutférande i

arbetsprocessen. /10/

Shooting star, implicerar produkter dar man har en stor marknadsandel och industrin &r
snabbvéaxande, i manga fall dvergar shooting stars till cash cows. Som exempel kan anges
Apples iPhone, som lanserades pa marknaden det tredje kvartalet 2007. De saldes da i 270
000 st. exemplar, for att fjarde kvartalet 2010 sélja 14 102 000 st. exemplar, vilket innebar
en 6kning med ungefar 5222 %./6/

Cash cows, ar produkter dar man har en stor marknadsandel men industritillvéxten har

avtagit. Dessa produkter genererar en stabil intékt till foretaget. /6/

Brake-even, dr den punkt da en investering har aterbetalat sin ursprungliga investering

men annu inte gjort nagon vinst eller da summan av vinsterna och utgifterna ar 0. /3/

80/20-regeln, betyder att 80 % av kostnaderna kring inkopet gors fran 20 % av

leverantOrerna. /5/



Forord

Detta examensarbete har genomforts som det sista momentet i min ingenjorsutbildning vid
Yrkeshogskolan Novia. Examensarbetet omfattar fyra ars studier tillsammans med
studiekamrater och sammanfattningsvis kan det sdgas ha varit en intensiv tid, fylld av
projekt, deadlines och laborationer, under tiden som jag erhallit mycket ny och nyttig

kunskap som jag kommer att ta med mig i arbetslivet.

Utover det, har jag aven lart kdnna nya, trevliga manniskor och fatt tillfalle att skapa fina
kontakter for framtiden. Studiedren lamnar manga fina minnen, som jag kommer att ta med

mig i livet.

Jag vill tacka Lars-Erik Bjorklund, min handledare, som har stott mig under
examensarbetets gang, samtidigt som jag vill tacka Aveo Ab, for att jag fick gora min

avhandling hos dem.

Vasa den 30 mars 2011,

Tomas Haglund



1 Inledning

Foretaget Aveo grundades 2006 av Anna Haggblom och Andreas Bergvik. Namnet Aveo
kommer fran det latinska ordet "Aveo" som betyder "nagot att langta till". Aveo har
specialiserat sig pd att ta fram konceptlosningar for olika boendeformer och
kontorsutrymmen. De arbetar med bade nyproduktion och med att “foradla” befintliga

fastigheter. De planerar, konstruerar och inreder.

Andreas Bergvik ar foretagets styrelseordférande och Anna Haggblom, Mika Visti, Bjorn
Bask och Karl-Johan Smeds ar ordinarie styrelsemedlemmar. For tillfallet jobbar 17
personer pa foretaget. Foretagets mal &r att skapa valmaende; valmaende for kunderna,
valmaende for personalen och darmed aven ett valmaende foretag med goda

framtidsutsikter for tillvéxt och expansion.

Examensarbetet borjade med att jag kom i kontakt med Andreas Bergvik som &r operativ
chef pa Aveo och jag fragade honom om foretaget ar i behov av nagon form av
utvecklingsarbete, undersokning eller liknande. Veckan darpa ringde Anna Haggblom, som
ar verkstallande direktor for foretaget och bekraftade att det fanns ett utvecklingsarbete

angaende inkopen som behdvde ses 6ver och vi bestamde traff darpa foljande vecka.



2 Syfte

Syftet med detta arbete &r att studera inkopen hos Aveo och utveckla inkopet sa att

foretagets lI6nsamhet stiger samt att skapa goda forutséttningar for tillvaxt i framtiden.

Inom Aveo vet man att konkurrenter inom samma bransch har béttre avtal med sina
underleverantorer d&n vad Aveo har med samma underleverantorer. Detta &r en betydande
konkurrensfaktor for foretaget och bor darfor utredas ingaende. Vad kan man géra och hur
skall man ga till vaga for att uppna ett resultat, som medfor att inkoparna kan forhandla till
sig battre priser av sina underleverantorer, vilket i slutdndan resulterar i en béttre

I6nsamhet for foretaget?



3 Tidigare forskning

Har beskrivs grunderna kring inkop och olika modeller for hur man gar tillvaga vid
utforandet av ett inkdp. Inkdpsgrunder beskriver grunderna kring vad ett inkdp ar och
delar upp inkopet i olika typer som studeras n&rmare. Under rubriken
leverantérsbedémning gas igenom hur man skall resonera vid valet av leverantor, vad

som ar viktigt och vad man bor uppmarksamma sig pa.

3.1 InkOpsgrunder

Ink6p beskriver hur foretagen resonerar och agerar vid kop av produkter till sin egen
produktion. H&r kommer jag att ta upp vad som karaktariserar inképsarbete i foretag. Man
forstar att det finns stora skillnader vid inkop beroende pa i hurdan omfattning inkopet
paverkar foretaget, om det handlar om ett stort projekt pa flera miljoner eller om det

handlar om fortlépande forbrukning sasom kontorsmaterial.

I boken Professionellt inkop beskriver Lars-Erik Gadde och Hakan Hakansson att det finns

fem olika typer av inkop vilka man bendmner som:
e utrustningar
e komponenter
e ravaror och material

e fornddenheter

tjanster.

Eftersom inkopet ar en del av foretaget kan man forsta sig pa att inkdpet utgor en del av en
helhet i foretagets foradlingsprocess, dar alla enheter i foretaget & sammankopplade pa ett
eller annat satt. Inkdpet far vanligen sina orderbestallningar fran forsaljningen, eftersom
det ar forsaljningen av foretagets produkter som bestammer hur mycket material som skall
kdpas in av inkdpsenheten, och forddlas i foretagets process till en fardig produkt att
Overfora vidare till kunden. /5/



For att ett inkop skall kunna ske skall det finnas ett behov. Har bor man skilja pa

personliga behov och industriella behov, eftersom personliga behov endast galler den

enskilda personens behov och det industriella behovet galler foretagets behov. /13/

Wan Weele beskriver hur man avskiljer dessa tva inkdp genom denna tabell:

Inkops aspekt

Industriella marknaden

Personliga marknaden

Koporsak FOr produktion For sjalvforverkligande
Kdépmotiv Vanligen genomténkta Aven emotionella
Kopfunktion Professionella inkop Konsumenter inkOp

Beslutstagande

Manga inblandade,
Mycket diskuterande

Ofta impuls, utan

genomtanke med andra

Karaktaristiska drag Forhandlingar, intensiva Ofta utan foérhandlingar
diskussioner

Produkt- och Stor Begransad

marknadskannedom

Orderkvantitet Vanligen stora Oftast sma

Efterfragan Varierande Stabila

Priselasticitet

Relativt oelastiskt

Relativt elastiskt

Antalet kunder

Begransat

Valdigt stort

Spridning pa kunder

Ibland véldigt globalt

Valdigt globalt

Da vi nu har gjort skillnad pa dessa tva olika behov skall man identifiera nar ett inkop
behover goras. Det galler forst att upptacka behovet av nagonting, om man behover eller
vill ha, beroende pa om man se pa det industriella eller personliga inkopet. Darefter skall
man gora en beskrivning pa det som skall kopas (hur stor, hur manga, vilken kvalitet,
vilken kapacitet, leveranstid etc.). Efter att detta ar gjort undersoker man marknaden och
tar reda pa vilka olika leverantorer det finns som kan tillgodose det som du beskrivit

tidigare och plockar ut dessa leverantorer, om det inte finns nagra leverantérer maste du



omformulera din beskrivning eller tillverka sjalv. Da man har sina eventuella leverantorer
utplockade aterstar det att jamfora de olika leverantdrerna. Har kan man anvanda sig av

olika verktyg for att komma fram till vilken leverantér man skall anvanda sig utav. /5/

Da man slutligen bestamt sig for en leverantor tar man kontakt med denna och gor sin
bestéllning. Efter att bestéllningen &r gjord och leverantoren har levererat produkten
undersoker man om man har fatt leverans enligt den beskrivning som man gett till
leverantdren. Om allt &r bra kan man borja anvanda sig utav produkten. Om man daremot
upptécker att det saknas delar eller att produkten/produkterna &r defekta gér man en
reklamation till leverantéren och diskuterar fram hur problemet skall 16sas. Efter att det &r
gjort sparas alla papper och avtal skrivna for att arkiveras och tas fram igen i ett senare
skede, ifall det uppkommer nagot problem i framtiden angaende fortlépande leveranser
eller garantidispyter etc. /5/

For att fa en helhetssyn se nedanstaende lista:
e Upptacker behovet.
e Beskriv behovet .
e Se leverantérer som kan leverera.
e Jamfor leverantorer (se bilaga 1 & 2).
e GOr bestéllning (se bilaga 3).
e Kontroll av levererad produkt.
e Borja anvanda/reklamera (se bilaga 4).

e Arkivera dokument.



3.1.1 Utrustningar

Dessa inkop &r betecknade pa det sattet att de kommer att anvandas under en lang tid. Har
bér man vara medveten om att de direkta kostnaderna vid inkopet ar relativt sma om man
jamfoér med livslangdskostnaden for utrustningen (service, reparationer, utbildning etc.).
Vid inkdp av dessa typer av investeringar till foretagets processkedja bér man vara
medveten om kapaciteten och eventuella stélltider, detta for att man senare vid bruktagning
av utrustningen skall vara medveten om hur den gjorda investeringen kommer att paverka
tillverkningsprocessen, om det kommer att uppsta flaskhalsar eller om man far en
éverproduktion av produkter vid ndgon operation i foradlingsprocessen. /5/

Detta resulterar da i att PIA (produkter i arbete) stiger och man binder mycket resurser dar
som man i stallet kunde anvanda att investera och fa avkastning. Eftersom dessa
investeringar ar stora och binder foretaget vid maskinen i nagra ar framat tills man natt
brake-even for investeringen, medfor det att foretaget binder sin teknologiska utveckling

mot ett hall for en viss tid, samtidigt innebar det en stor risk. /10/
3.1.2 Komponenter

I en slutprodukt ingar det vanligtvis manga olika komponenter som &r direkt beroende av
varandras funktion. Vidare ar det dven stor skillnad pa en komponent som fungerar pa
exakt samma satt, men de karakteristiska varden pa komponenten kan varierar mycket,

vilket bér man ta i beaktande da man tillverkar produkter till olika delar av varlden. /5/

Komponenternas karakteristiska varden &r alltsa olika om den slutgiltiga produkten
befinner sig i till exempel 6kenklimat, arktiska klimat eller fuktiga klimat. Detta beror pa
variation i de olika klimaten, i 6knen kan det pa dagen vara + 50 °C och under natten kan
det ga ner till — 20 °C, i arktiska klimat ligger dagstemperaturen pa — 25 °C och
nattemperaturen pa — 55 °C, i fuktiga klimat sdasom regnskogarna gar den relativa
fuktigheten sallan under 80 %. Dessa olika klimat staller stora krav pa komponenterna som

skall vara i dessa miljoer. /1/9/



3.1.3 RAvaror och material

Denna kategori omfattar bulkprodukter dar det finns manga underleverantérer pa
marknaden. Detta medfor att konkurrensen ar hard och att valmojligheterna & manga,
darfor brukar foretag vanligen vanda sig till den leverantor dar man far bast kvalitet i
forhallande till pris och finns inom landet dar produktionen sker. Eftersom ravarupriser ar
bulkprodukter foljer dess priser konjunkturscykler vid upp- och nergangar. Om
konjunkturen gar ner sa sjunker ravarupriserna ocksa eftersom efterfragan sjunker. Detta
medfor att foretag vanligen undviker att binda sig vid en viss leverantor for att pa sa satt
kunna pa fa battre priser, om konjunkturen daremot ar stigande sa forsoker foretag binda

sig till 1anga avtal for att pa sa satt kunna fa ett konkurrenskraftigt pris. /5/

Vidare ar volymen for dessa inkdp stora och lagringen bor vara planerad och utarbetad sa
att den i foradlingsprocessen ar lattatkomlig for att fa en effektiv process med minimal

transport, eftersom transporten inte ger nagot mervarde till den fardiga produkten. /10/
3.1.4 FOrnodenheter

Vid operationerna i foradlingsprocesserna anvands olika typer av verktyg och
fornodenheter till exempel pennor, lim, skruvar, muttrar, handverktyg, lampor, klader,
papper etc, listan kan goras lang. Detta gor att denna inkopskategori for foretagen blir
komplex eftersom den innehaller s3 manga olika kategorier. Eftersom hela foretaget
anvander sig av en del av dessa produkter ar det svart att planera inkopen eftersom
behoven uppstar oregelbundet. Detta kan man dock lsa genom att centralisera ett lager for
produkterna och darmed har man béttre kontroll pa hur mycket som finns i lagret, men i
stora industriomraden kan det bli stora transportstrackor for att hamta en penna eller dylikt.
Detta kan man da l6sa genom att ha ett central lager och olika mellanlager pa enheterna dar

det finns en mindre mangd av produkten som man vill komma at. /5/

Eftersom denna inkopskategori inte hor till foretagets karnverksamhet och volymerna ar
marginella i forhallande till den 6vriga verksamheten, har man vanligen att inte utvecklat
och satt stérre vikt vid planering av dessa inkdp. Resultatet av detta kan leda till att

foretagen far okade administrativa kostnader om inkdpen blir sma och splittrade. /5/



3.1.5 Tjanster

Under de senaste artiondena har utvecklandet av kopta tjanster vaxt markant, vilket ocksa
kallas outsourcing. Inom denna inkdpskategori borjade man med att ge ut stadning och
fastighetsskotsel till utomstaende entreprendrer pa marknaden, men pa senare tid har man
aven dverfort sadana operationen inom foretaget, sasom personalanstallningar, transporter,
bokférings- och faktureringstjanster, och under 90-talet véxte en helt ny industri fram i och
med att datorerna kom och foretag borjade anvénda sig av dessa. Detta medforde att
systemen som foretagen byggde upp med denna teknologi gjorde att man behévde anstélla
sig av experter inom omradet for att utveckla, designa och serva systemen. Anledningen
till att foretagen koper tjanster ar att man vill fokusera pa sin karnverksamhet. Mera om

outsourcing kommer jag att ta upp senare i detta arbete. /11/13/
3.2 Leverantdrsbedomning

Vid valet av leverantor finns det manga olika variabler man bor ta i beaktande och inkdpet
ar en av de viktigaste enheterna i ett foretag. Anledningen till detta &r att inkdpen i
foretaget star for en stor del av kapitalomséttningen. Hakansson gjorde en studie 1989 dar
det undersdktes om hur stor andel av omsattningen inkopet utgor for olika foretag, i

studien deltog 123 olika svenska foretag. /7/

Tabell 1. Omsattningsfordelning

Inkdpsandel av omséttningen Andel av foretag
0-24% 7%
25 -39 % 22 %
40 - 49 % 30 %
50 -59 % 16 %
60 - 79 % 19 %
80— 100 % 6 %

Ink6psandel av foretagets omsattning (tabellen ovan)./7/



Utgdende fran denna tabell forstar man att det ar valdigt viktigt for foretagen att hitta ratt
leverantor for ratt produkt, for att kunna fa en god I6nsamhet och vara stark pa det

marknadsomrade man haller till pa.

3.2.1 Leverantorsval

Som redan nadmnts ar valet av leverantdr av stor vikt for hur foretaget skall lyckas
ekonomiskt. Vid valet av leverantdr skall man undersoka vilka eventuella leverantdrer som
kan leverera det behov som man beskrivit. Om man redan kanner till marknaden vet man
sakert vilka olika leverant6rer man har att vélja mellan, men vid nya marknadsingangar tar
denna process tid. Den storsta saken att tanka pa vid valet av leverantér & om man
kommer att ha leverantdren att designa och producera hela produkten sjalv eller om ditt
foretag kommer att ge ut ritningar och skota designen, medan leverantdren endast skoter
produktionen av produkten. /13/

Det finns fordelar och nackdelar med bada alternativen. Férdelen med att ha leverantoren
att designa och producera ar att du endast behdver kopa produkten senare, du slipper att
lagga ner resurser pa design och behdver inte investera i eventuella maskiner for att
tillverka produkten. Nackdelarna med detta ar att du inte har kontroll i processen och ingen
insikt i kostnader. Vid det andra alternativet har du béttre insikt dver vad produkten kostar
och battre kontroll 6ver leverantéren. Nackdelarna ar att du maste lagga ner resurser pa

design och risken fér kommunikationsproblem finns. /13/

3.2.2 Leverantorsutvardering

Om man inte tidigare kanner till sina leverantdrer ar det skal att analysera dem och komma
fram till vilken av de utvalda leverantdrerna som bast lampar sig for att leverera till
foretaget. DA man skall bestamma sig for leverantdr anvander man sig vanligen av
utformade verktyg for att kunna bedoma och placera de olika leverantérerna och pa sa satt
hitta den mest lampliga leverantoren. Ett exempel pa ett verktyg av detta slag finns i bilaga
1.

Man brukar ocksd dela in de olika produkterna man behover bestdlla i olika
klassificeringar. Detta eftersom olika produkter &r olika viktiga for foretaget, fyra vanliga
produktkategorier ar havstangs-, strategiska-, flaskhals-, standardprodukter, vilka beskrivs i
kraljicsmatrisen. For att ta del av kraljicsmatrisen och dess utformning kring denna se
bilaga 5. /4/
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3.2.3 Urvalskriterier

Da man skall borja analysera olika leverantérer mot varandra ar det bra att pa forhand veta
vad man skall jamfora. Det som dar viktigt ar att man analyserar samma Kkriterier for

samtliga leverantorer for att kunna jamfora foretagen. /13/

Pris: Det inkopspris man &r villig att betala till leverantdren for den kodpta produkten. En
viktigt faktor for manga foretag eftersom denna punkt har direkt inverkan pa det slutgiltiga

priset pa det man tillverkat. /13/

Miljopaverkan: Ett kriterie som har blivit allt viktigare under senaste artionden. Krav pa att
leverantdren skall ha 1SO-14001 standarden kan vara ett kriterie eller att det inte far

forekomma barnarbete i deras leverantérskedja nerat. /13/

Kvalitet: For att slutkunden skall vara nojd ar kvaliteten pa den levererade produkten
viktigt eftersom den ingar i den produkt som leverantoren saljer till sin kund. Héar kan man

aven stalla sddana krav som att leverantdren skall ha 1ISO-9000 standarden. /13/

Referenser: Referenser finns om foretaget tidigare har varit i kontakt med leverantéren
eller om ett fortlopande avtal redan finns. Rekommendationer fran andra foretag kan ocksa

forekomma. /13/

Servicegrad: Med servicegrad avser man hur pass bra leverantdren behandlar eventuella

klagomal och formagan att anpassa sig till problem som uppkommer. /13/

Kompetens: Med kompetens avser man foretagets kunskaper inom det produktomrade dar
man agerar. Som nagra av varldens ledande foretag brukar siga Vi foljer inte

utvecklingen, vi leder utvecklingen” /13/

Kommunikation: Hur pass bra leverantoren ar pa att kommunicera med det bestéllande
foretaget, om man t.ex. meddelar vid framtida produktionssvackor eller om automatiska

faktureringar och leveranser har kommunicerats fram. /13/

Ekonomisk status: Leverantdrens ekonomiska status, det vill s&ga hur valskott
leverantOrens ekonomi ar, om leverantdren i framtiden kommer utsattas for ekonomiska
risker. /13/
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Leveransprecision: Leveransprecisionen beskriver hur pass bra leveranttren ar att leverera
produkterna pa det angivna datumet som bestallaren har gjort. Detta &r mycket viktigt om

man ser pa termer som “Lean Production” och ”JIT”. /13/

Innovation/design: Med detta avser man hur tillmotesgaende leverantdren ar med att dela
med sig av tekniska losningar, ritningar. Vidare beskriver det ocksd hur pass
uppfinningsrik leverantéren &r och att presenterar nya produktlésningar for bestallaren.
113/

Utvecklingspotential: Utvecklingspotentialen hos foretaget beskriver hur pass val
leverantdren kommer att lyckas och utvecklas med sin foradlingsprocess. Kan vara en bra

sak att beakta om man i framtiden eventuellt kommer att géra foretagsuppkop. /13/

Produktionskapacitet: Produktionskapaciteten beskriver hur pass bra leverantéren kan
stélla sig till &ndrade produktionsvolymer. En viktig sak att ta i beaktande om man skulle

fa en produkt som skulle kunna bli en ”shooting star”. /13/

3.2.4 Sjalvforsorjning och outsourcing

Sjalvforsorjning ar datidens satt att tillverka produkter. Under senaste artionden har
foretagen gatt fran sjalvforsorjning till outsourcing. Denna trend har fortsatt att véxa och

omfattningen av outsourcing har gatt fran enkla funktioner i foretaget till mera komplexa.

3.2.4.1 Sjalvforsorjning

Sjalvforsorjning betyder hur man som en grupp, ett land, en familj etc. individuellt
forsorjer sig utan integration med andra individer eller grupper genom bytes- eller
valutahandel. Detta dr dock inte optimalt i den marknadsekonomin som vi lever i idag
eftersom utvecklingen och valfard i samhallet halls tillbaka, samtidigt som innovation

begransar och effektiviteten sjunker da grupper inte blandas och kan samhéra. /12/
Man kan dela upp sjalvforsorjning pa manga olika plan exempelvis:

- varldsdel
- land

- stad

- stadsdel
- grupp

- familj

- individ.



12

3.2.4.2 Outsourcing

Outsourcing forklarar Bjorn Axelsson som ”Den process som innebér att aktiviteter som
bildar en funktion och som tidigare utforts internt inom foretaget i och med denna

forandring (outsourcingen) i stallet kops fran en extern leverantor.”. /2/

I tillverkningsindustrin har man for ett bra tag sedan bdrjat outsourca foretagets funktioner.
Detta sadana saker som stadning, fastighetsskotsel osv. Men pa senare tid har &dven
administrativa tjanster sadana som personalanstéllningar, bokféring, IT-tjanster blivit
outsourcade detta for att man vill fokusera pa sin karnverksamhet inom foretaget. | nulaget
ar det alltsd inte alls ovanligt att man tillkallar extern kompetens da man har problem i
foretaget, saknar kunskap eller saknar produktionsanlaggningarna for att tillverka en
specifik del. /11/

A Omfattning

Specialfunktioner, HR
Verktygstiliverkning

Affarsstod, Loner/Fakturering
Tekniskt underhall

IT, support/Reception

Miljo/Energl

Personalmatsalar

Lokalvard, Halsa

1980-tal 2000-tal

Figur 1. Hur outsourcing har utvecklats under de senaste artionden. /11/

I boken som Wan Weele skrivit finns en figur for vilka tjanster som man i USA vanligen
valt att outsourca. Hans ord om outsourcing ar ”As outsourcing for many firms is not just a

trend but more and more a viable business strategy”
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Outsourcade tjanster

B Administration

Lo 5% 159 B Kundbetjaning
(i}

B Ledning

M Finans
0,
4% B Distrubution & logistik
20% H Personal tillgdngar

7% Marknadsforing & forsaljning
Tillverkning

Informations teknologi

6% 99

Fastigheter

Transport

Figur 2. Vilka tjanster som outsourcats i USA. /13/

3.2.4.3 Sjalvforsorjning till outsourcing

Da man planerar att dverféra en funktion inne i foretaget till en extern leverant6r bér man
fundera om de ekonomiska aspekterna och de strategiska besluten som ett outsourcing
beslut for med sig. Man bor beakta dolda risker som inte syns vid forsta anblicken, men
som i ett senare skede kan stalla till med problem. Nagra av dessa ar organisatoriska
aspekter, risker och konsekvenser for de anstallda och for verksamheten. /11/

Genom att planera kan man i ett tidigt skede identifiera risker och svagheter i ett
outsourcing forslag, i nagra fall ar det vart att inte outsourca for att sakerstélla
marknadsdominans, trygga 6verlevnad etc. /11/

En checklista vid genomféring av outsourcing kan se ut som foljande:

- Ar motiven till outsourcing valgrundade?

- Finns andra alternativ utredda?

- Ar forslaget ekonomiskt forsvarbart?

- Konsekvenser och risker for de anstéllda och for verksamheten?
- Hur ska den genomforas och foljas upp?
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En studie fran Deloitte Consulting, som omfattar 25 storforetag, visar att 70 procent av
foretagen som outsourcat har negativa erfarenheter, vilket har gjort dem forsiktigare. Ett av
fyra foretag har till och med tagit tillbaka flera funktioner pa grund av att outsourcingen
inte infriade forvantningarna. Halften av dessa foretag har inte sett de planerade

kostnadsfordelarna infrias”. /11/

Innan det har hant Nar det har hant

Se till att det investeras och satsat i Forstk faststalla ekonomiska konse-

vetksalmeten. kvenser av forsiaget och om motivet
&r valgrundat.
Stall krav och forstk paverka hur

A NN e Ao e besparingarna ska anvandas.

Traffa avtal med foretaget om hur

outsaurcing och offshoring ska

hanteras innan det har hant.
Miidra konsakvenserna for de
anstéllda.

Anstalidas anstallnlngsbamet ska

starkas genom satsningar pa kom-

petensutveckmg. Lagkvalificerade

arbeten ar sarskilt utsatta.

Figur 3. Strategi for hur outsourcing genomfors i foretaget. /11/
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3.2.4.4 Varfor ska foretaget satsa pa outsourcing — motiv?

Det &r viktigt for de anstélldas del i foretaget att klarlagga motivet till outsourcing. Detta
eftersom att kunna ge de anstallda ratt information om varfor arbetsgivaren véljer att lagga
over arbetsuppgifterna pa en extern aktor pa marknaden. Om outsourcingen gors for att
spara pa kostnader inom foretaget ar det i hog grad viktigt att gora en kalkyl och granska
den. /11/

Vanliga motiv till outsourcing ar enligt SIF:s rapport for att:

Minska kostnaderna
Genom att outscourca till lagkostnadslander (Kina, Indien etc.) eller till foretag som har
stor produktionskapacitet uppnar man stora kostnadsfordelar, vilket resulterar i att

foretagets lI6nsamhet stiger. /11/

Fokusering pa karnverksamhet
Genom att fokusera pa karnverksamhet kan foretagets interna resurser laggas pa

karnverksamheten. /11/

Tillgang till kompetens
Genom outsourcing far man i foretaget kvar expertis inom sin verksamhet och har saledes

béattre mojligheter att investera och utveckla produkter och service. /11/

Frigora interna resurser for andra &ndamal
Alla foretag har begransat med resurser (kapital, individer etc.) genom att flytta ut
verksamhet som inte hor till kdarnverksamheten kan man anvanda dessa resurser pa

karnverksamheten. /11/

Resurserna finns inte tillgangliga internt
Vid ingang pa nya marknader eller teknologier kan det I6na sig att ta in experter fran
konsultforetag for att bygga upp den interna kompetensen. /11/
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Minskat investeringsbehov
Om det inom foretaget finns manga olika verksamhetsomraden kan det vara bra att
outscourca for att det kan uppsta konkurrens verksamhetsomradena emellan. Genom att da

outscoursa kan man fokusera och investera i karnverksamheten. /11/

Dela risker

Da det ar leverantdren som star for investeringarna minskar foretaget sin egen risk. /11/

Minska valutarisken
Genom att foretaget lagger produktionen i det land som forséljningen sker, minskar
foretagets valutaexponering. /11/

Frigora kapital
Outsourcing innebdr ofta overforing av tillgangar fran foretaget till leverantoren.
Utrustning, anldggningar och licenser som anvénds i verksamheten som ska outsourcas har

ett varde och séljs till leverantéren. /11/

Okad flexibilitet
Genom outsourcing okar andelen rorliga kostnader. Hur flexibelt foretaget blir beror pa

kontraktsldngd och utformning av kontraktet. /11/

Trenden
Manga foretag anser att de inte foljer trenden, men det ar uppenbart att manga foretag
forsoker hitta pa olika motiv till att outscourca och att trenden &r ett motiv fastan foretagen

inte nAmner det. /11/
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4 Metoder

Jag borjade med att bestamma in ett méte med Anna Haggblom pa Aveo. Fore detta mote
lastes jag boken Professionellt inkdp som é&r skriven av Lars-Erik Gadde och Hakan
Hakansson. Dar tar de upp viktiga saker att tdnka pa vid inkop. Nagra av dessa ar att
inképet i manga foretag bestar av hélften av foretagets utgifter och darfor har det blivit
viktigt allt skapa battre leverantorskontakter och anvanda sig utan sadana metoder som JIT

och kvalitetskontroller for att forbattra Ilonsamheten.

Efter att jag last boken plockade jag fram nagra viktiga begrepp som jag ansag vara viktiga
vid uppbyggnaden av inkopet. Dessa delade jag upp pa den externa sidan och den interna
sidan for foretaget. Jag valde ocksa att ta med hur man gor ett inkép. Denna lista ser ut sa
har:

Externt for foretaget

— Langsiktiga samarbeten?
— Manga inkop fran samma leverantor?
— Motverka beroende.

— Leveranstider, kvalitet?
Internt for foretaget

— Lopande forbrukning eller projekt?
— Vem skall kdpa vad?
— Centraliserat inkop
— Ravaror, golv, malarfarg, papper och pennor etc.
— Kostnad éver tiden, lager, JIT?
— Administrativa kostnader?
o mindre fakturor

o reguljara leveranser
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Hur gor man ett inkdp?

Upptécker behovet.

Beskrivning av behovet.

Kontrollerar eventuella leverantorer.
Jamfor kvalitet, priser och avstand.
Beslutar att bestélla.

Gor en bestallning.

Uppféljning och inspektion av order.
Ser forpackningssedeln.

. GOr eventuella reklamationer.

10. Sparar dokument, anteckningar och filer.

© oo Nk wdPE

Sedan besokte jag Aveos kontor i Vasa dér tréffade jag Anna Haggblom och vi satt oss ner
och diskuterade. Dar forklarade hon problematiken som foretaget har stott pa. Jag
antecknade saker som vi diskuterade under motet. Nu fick jag material att arbeta med och

till nasta mote som var tre veckor senare skulle jag ha arbetat fram nagonting.

Det som jag gjorde var att jag skrev ut vilka svagheter inkdpssystemet som man anvander
idag har och gjorde en lista pa detta, sedan skrev jag ner ett forslag pa hur inkopet skulle

kunna utvecklas och se ut i framtiden. Dessa anteckningar ser ut sa har:

4.1 Hur behandlas inképen nu?

— 7 st inkOpare pa ett foretag med 17 anstéllda (41 % av personalen)
— Arbetsledare och inredare avviker fran sitt egentliga arbete och skater inkop.
— Liten kontroll 6ver inkdp/lager da sju personer skoter inkopen.

— Minskad forhandlingsférmaga da inkdparna inte har tid att jamfora leverantérer och skapa
djupare leverantdrskontakter.

— Okad stress for arbetsledarna och inredarna som maste hélla flera “bollar i luften”.
— Trivs alla med att jobba med inkop?

— Har de kompetens att forhandla och utvardera?

— Vid okad tillvéaxt for foretaget kan det skapas oordning med manga inképare.

— Inga rutiner skapas.
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4.2 Hur kunde inkopen behandlas?

— En inkopare pa ett foretag med 17 anstallda (5 % av personalen).
— Arbetsledare och inredare far fokusera pa sitt egentliga omrade.
— Mera kontroll 6ver inkop/lager da det finns en person som skoter alla inkdp.

— Okad forhandlingsformaga da inkoparen har tid att jamfora leverantérer och skapa goda

leverantorskontakter.
— Minskad stress for arbetsledarna och inredarna som far fokusera pa sitt arbete.
— Skapar mojlighet for kontrollerad och valorganiserad tillvaxt.
— Okad effektivitet inom foretaget.
— En okad I6nekostnad?

o Inte nddvéndigtvis eftersom inkdparen har tid att jamfora offerter och skapa goda

leverantorsforhallanden, vilket leder till pressade priser, hogre kvalitet.
— Erfarenhet av offerter, priser och férhandlingar “just nu erfarenhet”.
— Utveckling av standardavtal (juridiskt granskande osv.).
— Skapar bestallningsrutiner, ex. alltid den dagen i veckan gors det och det.

— Tid att gora inkopsstatistik (ink6psvolymer/pris, kostnadstrender, leverantorsprecision,
kvalitet).

— Produktionsuppfoljning hos leverantoren (finns produkterna att tillga vid en viss tid).
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4.3 Utforande

Vid nésta mote meddelades det att Nina Ingves har tilldelats deltid for att vara med i
projektet att utveckla inkopet. Vid detta mote framgick det att goda relationer och god
struktur i inkopet finns och att det som vi skall fokusera oss pa ar att 6ka lonsamheten for
foretaget genom att forhandla med foretagets underleverantérer om battre inkopspriser. |
dag ligger marginalen pa 13 %. Ett krav som foretaget har stallt upp &r att marginalen skall
stiga till 18 % och det langsiktiga malet &r en marginal pa 25 %.

Eftersom Aveo anvander sig av My-Office som affarssystem for att mata in all data (kund,
projekt, inkopsdatum, inkopsstalle, beskrivning pa inkop, antal, enhet, summa pris
exklusive moms, pris exklusive moms per styck, summa pris inklusive moms, pris
inklusive moms per styck, marginalpalagg, total foérséaljningssumma) for gjorda inkép. Med
denna data paborjade jag att dela upp tabellen kundvis. Efter att detta var gjort delade jag
upp de tabeller som jag delat upp kundbvis till inkGpsvis sa att man létt kunde se hos vilken
leverantor det hade gjorts mest inkop. Detta gjordes for en period som strackte sig fran
september 2009 till september 2010.

Utgaende fran dessa tabeller kan man latt se vilka av leverantérerna som Aveo har kdpt
mest av under den tidsperiod som undersoktes. Dar sag man att fem av Aveo:s
underleveranttrer stod for ca 52 % av de totala inkdpskostnaderna, dock var det forsta
gangen nagra av dessa leverantorer anvandes eftersom man bestéllde en specialprodukt och

eftersom det behdvdes en stor kvantitet var kostnaden ocksa hog for denna produkt.

Det framkom vid diskussion att byggnadsarbetarna/inkdparna inte heller har standardiserat
byggmaterial utan anvander de material som finns att tillga eller de material som de kanner

sig bekvama med.

Efter att detta var gjort borjade konsulten Marko Koski, som Aveo anlitat att ta kontakt
med de underleverantrer man ansag var viktigast att forhandla priser samt rabatter for att

forbattra inkdpsmarginalen och darmed 6ka I6nsamheten for foretaget.
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5 Resultat

Den storsta enskilda underleverantoren till Aveo ar Starkki Oy som star for 15,22% av
inkOpets omsattning. Pa andra och tredje plats kommer Svana miljoteknik och
Akustikmiljé pa 14,32% respektive 10,56%, men man borde egentligen inte beakta dessa
tva leverantorer eftersom de endast ingick i projektet "Midas Productions Ab” dir det
byggdes en professionell inspelningsstudio och darmed behdvdes det specialmaterial som

inte anvénds i andra projekt.

Vid anvindning av data verktyget “descriptive statistics” 1 excel 2007 fir man fram
foljande statistik dar man kan utldsa att Aveo anvénde sig utan 53 st underleverantorer
under den undersokta perioden och medelkostnaden per leverantdr var 4729,60 €.
Standardavvikelsen dr 8589,23 € och den storsta respektive minska kostnaden var 40
776,10 € samt 11,96 €. Totala summan for inkdpen uppgick till 250 669,14 €

Statistik for undersokt period

Mean 4729,606
Standard Error 1179,822
Median 1265,953
Mode #N/A

Standard Deviation 8589,233
Sample Variance 73774930,290
Kurtosis 9,946
Skewness 3,109
Range 40764,143
Minimum 11,956
Maximum 40776,099
Sum 250669,137

Count 53
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Vid skapandet av ett histogram sa far man féljande figur dar man kan utlasa att flest inkop
gors 1 kategorin 1000 € och 2000 € och foljer inte en normalfordelning.

Analys av inkopen
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Teorin om att 20 % av leverantorerna star for 80 % av inkopskostnaderna stammer ocksa
ratt bra, eftersom av 53 stycken leverantorer sa star 20 % eller 11 stycken for 75 % av

inkdpskostnaderna for den undersokta perioden.

Foretaget valde att borja kontakta de leverantorer som utgdr den storre % av kostnaderna
for inkdpen. Vid kontakt med underleverantdrerna forbattrade foretaget sina avtal med
samtliga kontaktade leverantorer, vilket forbattrade lonsamheten for foretaget eftersom

inkopet har en direkt paverkan pa den slutliga produktens kostnad.

Vad man annat kom fram till &r ocksa att inkopen i vissa fall & kundorderstyrda. T.ex. om
en kund kraver att renoveringen av objektet skall vara fardig inom en viss tid, sa ar behovet
av snabba leveranser hos leverantorerna viktigt och om man da vanligen anvander sig av
en leverantor dar bestallningstiden pa en produkt ar lang maste man anvéanda sig av en

annan leverantor som har produkten i lager.
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6 Fortsatt forskning

For att utveckla inkdpen skulle man kunna implementera mera funktioner i My-Office for
att kunna pa ut mera statistik fran sina leverantorer till exempel leveranskvalitet, férsenade
leveranser, antalet gjorda inkop, volymer och prisjamférelser. Man skulle ocksa kunna
infora arliga leverantors traffar dar man har temadagar med sina underleverantorer for att
skapa en god forbindelse till sina leverantorer och samtidigt forhandlade fram arets rabatter

och priser som skulle stracka sig fram till arsskiftet for att underlatta arbetet for inkdpet.

Det vore ocksa fordelaktigt om man standardiserade valet av byggmaterial for att kunna
kopa in storre volymer fran en enskild leverantor for att fa battre priser pa de inkopta

materialen.

Man skulle &ven kunna forska kring vilken nytta foretaget skulle ha av att utse en
ansvarsperson for att utveckla inkdpen for foretaget. Eftersom inkopen utgor sa pass stor
del av foretagets omsattning &r det viktigt att denna enhet i foretaget fortgar i en l6pande

process dar man stravar till stdndiga forbattringar.

Att utveckla standardavtal/ramavtal for leverantorer skulle ocksa vara behdvligt eftersom
nya avtal tas fram varje gang man koper av en underleverantor, om man skulle infora detta
skulle det medfora rutin och inkdparna i foretaget vet vad som véntar dem vid avtal med

nya underleverantorer.

7 Diskussion

Efter att gjort detta examensarbete har jag fatt en fordjupad inblick i hur ett foretag ar
beroende att ett val utvecklat inkdp, och hur inkdpsenheten samverkar med alla foretagets
Ovriga enheter. Jag inser vikten vid att valta ratt underleverantor till foretaget detta
eftersom inkdpet utgdr en betydande del av foretagets kapitalomsattning. Jag nu har den
erfarenhet och det tankesatt som behovs for att kunna utveckla ett effektivt inkdp om jag i

framtiden hamnar i en sadan position dar detta kravs av mig.

Att utveckla inkopet for att bli effektivare och mera I6nsamt har jag ocksa fatt idéer om hur

jag skall gora ifall jag i framtiden skulle hamna i en sadan position.
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Bilaga 1

Verktyqg for leverantdrsbedommning

| tabellen som finns nere pa sidan fyller man i poang fran 1-5 dar 1 &r lagst och 5 &r hogst for
X-antal foretag som man vill ha som underleverantdr. Pa spalten langs till vanster ser man
vilka kriterier som man bedomer. Da man bedomt alla foretag hur de presterar i de olika
kriterierna med olika poang summar man ihop dem i den nedersta kolumnen for att se vilket
foretag som fatt mest poang. Det foretag med mest poang ar det foretag som man bor bestélla
ifran. Detta ar dock bara ett verktyg for att bedoma eventuella leverantérer och ger inget
slutgiltigt beslut.

Man kan till exempel infora ett sadat kriterie att foretag under 40 poang faller bort med det
samma och att foretag mellan 40-50 podng infaller i kategori C féretag mellan 50-60 poang i
kategori B och foretag mellan 60-70 poang i kategori A. Déar varderingen gar fran C som
samsta foretaget till A som det basta foretaget.

Man kan ocksa vikta de olika kriterierna om man anser att det &r nodvandigt.

Kriterier
Pris
Miljo
Kvalitet
Flexibilitet
Referenser
Servicegrad
Kompetens
Kommunikation

Foretag A  ForetagB  ForetagC  ForetagD  Foretag E

Ekonomisk status

Leveransprecision
Innovation/design
Utvecklingspotential

Produktionskapacitet
Konkurrensmassighe

Totalt | |



Bilaga 2

ANBUDSFORFRAGAN

Harmed ber vi er lamna anbud med avseende pa basta pris och kortaste leveranstid for en
kvantitet om 1000 stycken av artikeln 12345-67890, artikelspecifikation bifogas. Sista dag for
anbud &r a3da.mm.dd., kl 12.00.

Vasa, 12 mars 2011

Med vanliga hélsningar,

Hasse Hellsing

Bilaga: Artikelspecifikation 12345-67890



Firma AB Bestallning (inkopsorder) Bilaga 3

Handlaggare inkop: Orderdatum: Foérhandskopia har
2011 -
|:| Faxats D Epostats |:| Ej sénts
Bestallare: Leverantor:

. L. .. ° .
Firma AB [Rutan anpassad for fonsterkuvert, far ej
Koparvagen 3 flyttas]

SE-111 22 Koping
Kontaktpersoner hos bestéllaren:
Bestallningsnummer
(All korrespondens, skeppningsdokument, och fakturor skall referera till detta nummer)
Leveransvillkor (INCOTERMS 2000): Leveranstidpunkt / Leveranstid:
Leveransadress gods: Packningssatt, emballagevillkor:
Transportsatt: Godsmarkning:
Leveransadress dokumentation: Dokumentationskrav, dokumentationsmarkning:
Allmanna villkor: Betalningsvillkor:
Sarskilda villkor, garantier, sakerheter etc: Leverantorens referensnummer, offertnummer:
Bestallarens interna referensnummer: Fakturaadress, fakturamarkning:
Pos  Artikelnr Méangd Beskrivning Pris/enhet Totalt Valuta
Exkl.moms Exkl.moms
€
| TOTALPRIS €

Dokumentation

| bestalining som omfattar kvalitets- och kontrollintyg, tekniska beskrivningar, manualer eller andra dokument sa skall dessa anses som en del
av leveransen. Bestéllaren har réatt att innehalla betalning tills leveransen &ar fullbordad. Intyg, certifikat, teknisk och annan dokumentation skall
vara forfattade pa det svenska spraket.

Faktura

Bestéllarens bestallningsnummer och positionsnummer skall framga tydligt. Moms skall anges separat. Leverantérens saval som bestéllarens
momsregistreringsnummer skall framga. Fakturor som inte uppfyller krav stipulerade i denna bestéllning kommer att avvisas och betalningen
skjuts med den férsening som korresponderar mot férseningen av den korrekta fakturan. Fakturaadressen framgar i sidfoten av bestéllningen.
For Intrastat-rapporteringen nédvandig information skall framga av fakturan.

Skeppningsdokument

Skeppningsdokumenten skall innehalla information om koparens bestallningsnummer, antal kollin, typ av gods, vikt och volym och flakyta. | det
fall leveransen omfattar flera koporder skall varje kolli markas med de bestéllningsnummer som aterfinns i kollit. Saljaren skall, i det fall
leveransvillkoret innebér att kdparen fortullar godset, leverera samtliga dokument som &r nédvandiga for infortulining av importerat gods.

Kvalitet

Séljaren skall arbeta efter tillampbara delar av 1ISO9000. Avvikelserapporter skall godk&nnas av kdparen.

Bilagor

Foljande dokument bilaggs denna bestallning: 1. Teknisk specifikation, 2. Allmanna villkor, 3. Leverantorens offert.

For det fall motstridiga uppgifter skulle férekomma mellan denna bestéllning och dess bilagor skall bestéllningshandlingen gélla framfor
bilagorna och bilagorna skall darefter galla efter sin inbdrdes, ovan angivna rangordning.

Avtal
Denna bestalining utgor parternas avtal och har uppréttats i tvé likalydande exemplar, dér vardera parten tagit sitt exemplar.

Harmed bestélls varor och tjanster enligt ovan Bestéllningen &r harmed villkorslost accepterad
Bestéllarens signatur Leverantdrens signatur

Datum Datum

Firma AB Telefon 0123-4567890 Org.nr: 123456-7890

Kopargatan 3 Telefax 0987-123456 VAT-nr: SE1234567890-01

SE-111 22 Képing E-post: inffo@firma.se



Reklamation / Garantiansprak
Complaint / Warranty claim

Datum / Date : 23/03/2011
Sida / Page : 1(2)

Bilaga 4

Avtalsbeskrivning / Description of Contract

Bestallare namn, adress / Purchaser name, address

Ramavtalsnummer / Frame agreement no.

Leveransnummer / Suppliers ref. no.

Leverantdr namn, adress / Supplier name, address

Bestallningsnummer / Purchase order no.

Bestallningsdatum / Purchase date

Leveransdatum / delivery date

Allménna bestammelser / General conditions

Datum for idrifttagande / take in operation date

Kontaktpersoner / Contact persons

Garantitid / Warranty time

Reklamationsfrist / Complaint time limit

Identifikation av felaktig product och del
Identification of faulty device and part

Produktens benamning / Description of device

Produktens beteckning / Part number of device

Produktens serienummer / Seriel number of device

Felaktiga delens benamning / Description of faulty part

Felaktiga delens artikelnummer / Article number of faulty part

Felaktiga delens serienummer / Serial number of faulty part

Klassificering av fel
Error classification

A Faststallda fel / Detected error
Flera val méjliga / Multiple choice

B Product faulty or incomplete

Transportskada

Damage due to transportation

Produkten avviker fran avtalet ar ej komplett

Fel vid forsta start
Error upon initial start-up

o O

Fel under drift
Error during steady state operation
Fel vid &ndring av driftsparametrar

m

Fel upptackt vid undersdkning
Error during device check by user

Error during operation having changed parameters

Fel efter underhall eller reparation
Error after maintenance or repair

Felaktigt anvandande eller handhavande
Incorrect use or operation

Onormal forslitning

Abnormal wear

Otillrackliga prestanda

Insufficient performance

Annat fel
Other error

O doodobodgodd




Reklamation / Garantiansprak
Complaint / Warranty claim

Datum / Date : 23/03/2011
Sida / Page : 2(2)

Atgéarder
Actions

[l

Omleverans av hela produkten
Supply of a complete new device

Omleverans av reservdel
Supply of spare part

Tidsgrans
Time limit

Montage pa plats
Installation on site

Reparation av produkten hos leverantor

Repair of the product by the supplier

O o o o o o

Reperation av del
Repair of faulty part by the supplier

Reparation pa plats
Repair on site

Havning av avtal, aterbetalning
Termination of contract, refund

Skadestandsansprak
Claims for compensation

Ansprak
Claim

O

Fraktkostnad
Freight costs

Stillestandstid, produktionsforluster
Production losses

Felstkning
Trouble shooting

Konsekvensskador
Consequential losses

Forseningsvite
Liquidated damages

Prestandavite
Performance penalties

O o oo o o o

Annat
Other




Bilaga 5
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Kraljics inkopsmatris

Hég

Inkops-
kategori

Affarsrisk
Lonsamhetspaverkan

Lag ~ Leveransrisk Hog
Leveranskedjans komplexitet

Placera in den roda punkten och anpassa storleken efter spendvolymen
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Kraljics inkopsmatris — positering av samtliga inkopskategorier

Hég

Affarsrisk
Lonsamhetspaverkan

Lag material Leveransrisk Hog
Leveranskedjans komplexitet

Placerain samtliga inkdpskategorieri kraljicsmatrisen
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Kraljics inkopsmatris — Foretagets ”fingeravtryck”
S
| C
- Havstan
(1]
=
=4}
- QL
it o v
<
z Stapel
=) e
= Qo_a kritisk SR
LL HL
Lag Leveransrisk Hog

Leveranskedjans komplexitet

Samtliga inkopskategoriergeross en samlad bild, ofta benamnd ”fingeravtrycket”. Denna bild kan
sedan ge oss en sammantagen uppfattningom hurforetagets strategierbor se ut.

¢
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Kraljics inkopsmatris — Olika foretag har olika ”fingeravtryck”
Systemleverantorfordonsindustrin Byggforetag

Havstan Strategisk

G
Qoxm kritisk Flaskhals Qoxm kri ,O Flaskhals

L HU LL HU

Grossistforetag Medicinteknikforetag

HH LH

Strategisk

—

O Stapel

U Flaskhals Icke kritisk

HU LL H

O

Flaskhals

Exemplen ar hypotetiska, verkligheten kan skilja sig vasentligt
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Kraljics inkopsmatris - inkopsstrategierna

*Target-pricing

Kraljicsfalt Strategisk
Strateqi Parinerskap Konkurrensutsatta |Sakra forsorjning |Kategoriintegration
anbud
Mal +Skapa dmsesidiga |+ Hitta basta kort- » Sakra kort & *Reducera logistik-
atagandenilang- [siktigaanbud. langsiktig komplexitet
varig relation. forsorjning -Oka effektivitet
*Reducera *Reducera antal
forsorningsrisk leverantorer
Aktiviteter *Korrekt prognos *Forbattra «Korrekt prognos  |*Samla kop for hela
*Riskanalys marknads- och *Riskanalys kategorier
*Noggrant lever- uﬁ.ac_axc:mxmc ~ |*Bestam *Standardisera
antorsval *Sokefter alternaltiv |y ndranking kategorier och
EaA rocesser
“ipstnacsanalis _h_mw: an_ mer *Liveckn uczmnx_w effektiva
A < -3 .
Rulland inkopsplan P ' y " |forebyggande S i
. e i *Konsoliderainkop |skydd P
c  |*Optimerainkops- |*Sok efter *Delegera order-
*Leverantorsranking kvantiteter alternativ hantering

*Utveckla alternativ

Strategisk

Kalla: van Weele 2005, sid 153

513
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Alternativa portfoljanalyser - Bensaous modell

Hoga

Koparens specifika Investeringar
r
Qe
«Q
o

Leverantorens specifika investeringar

Kélla: Bensaou (1988); samt Skjdtt-Larsensid 245
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Alternativa portfoljanalyser - Persons modell

Repititiva

Typ av kép

Engangs

Standard Special
Typ av produkt

Kélla: Persson 1958
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Alternativa portfoljanalyser — Andra modeller och deras egenskaper

Modell Utgangspunkt

Elliot-Shircore-Steel (1985) Vinst/varde vs. leveransens sarbarhet
Hadeler-Evans (1994) Produktvarde versus komplexitet
Lilliecreutz-Ydreskog (1999) Ekonomisk profil vs. Komplexitet/risk
Olsen-Ellram (1997) Strategisk viktvs. Svarighetatt leda
van Weele (2002) Vinstpaverkan vs. leveransrisk

Samtliga modeller liknar Kraljics modell.
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Leverantorer skapar portfoljanalyser for sin kunder pa liknande satt

Hogt

Lagt

Kundkontots attraktlvitet

Ekonomisktvarde av kundkontot
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Leverantorsportfoljanalyser och kundportféljanalyser kan kombineras

bots attraktivitet

Affarsrisk
+

" Leveransrisk i . 2

Leveranskedjans komplexite Ekonomsiktvarde ay kundkontot

I Strategi: Diversifiera Strategi: Balansera
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De kombinerade matriserna ger ett flertal strategier
Standard Havstang Flaskhals Strategiska
A
Balansera Kéarnkunder
G
T
c
5
M Utvecklingsbara
2
T
S
2
a Exploaterbara
Plagoris

Beroendetav leverantoren
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Exempel pa detaljerade strategier
Strateginamn Balansera Diversifiera
Volym Forandra forsiktigt Centralisera
Pris Opportunistisk férhandling | Hall lag profil
Avtalstackning Avvagning mellan spot och .,mwwﬂ.”mm:og _wsmzam.
langtidsavtal leveransavtal
Nya leverantdrer Utvalda leverantorer SOk noggrant
Lager Anvand lager som buffert Stora lager

Egen produktion Besluta selektivt

Bygg upp eller centralisera

Substitution Hall goda mojligheter

Sok aktivt

Value engineering Utfor selektivt

Startegna program

Logistik Optimera selektivt

Sakra tillrackliga lager

12/13
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Kamanns kub dr en annan portfoljanalysmodell som kombinerar synen pa
kopar- och saljarmarknaden

Manga kopare

Koparmarknadens
komplexitet

En kopare

Lonsamhetspaverkan

Leverantors-
marknadens komplexitet

En leverantor




