Per Korkea-aho

RESILIENS INOM INKOP

Att vara motstandskraftig i en turbulent varld

Examensarbete
CENTRIA-AMMATTIKORKEAKOULU
Utbildningsprogrammet i foretagsekonomi
December 2023




cenitriQ

SAMMANDRAG AV EXAMENSARBETET ammattikorkeakoulu
Centria- Tid Forfattare

ammattikorkeakoulu December 2023 Per Korkea-aho

Utbildningsprogram AMK

Utbildningsprogrammet i foretagsekonomi
] YAMK

Examensarbetets namn
RESILIENS INOM INKOP. Att vara motstandskraftig i en turbulent varld

Handledare Sidantal
Sara Ahman 75+ 13

Malet med examensarbetet var att kartlagga och analysera hur inképsorganisationerna i diverse fore-
tag inom den tillverkande industrin hanterat de kriser vi fatt erfara sedan 2020, allt fran en pandemi
till krig i Europa. Kriserna var kantade av bl.a. materialbrister, prishdjningar och langa leveranstider.

Amnet togs upp av min uppdragsgivare och arbetsgivare Mirka Ab och inkopschefen Stig-Johan
Back, som ville undersoka saker narmare eftersom dylika kriser ej upplevts de senaste decennierna,
och praktisk erfarenhet saknas inom inkdpet att hantera dessa. Detta examensarbete ar tillagnat min
arbetsgivare.

Teorin i examensarbetet baserar sig pa kallor som kretsar kring ordet resiliens och framst da inkdp.
Inkdpsfunktionen, betydelsen av den och dess arbetsmoment beskrivs narmare, genom olika exempel.

Det empiriska arbetet gjordes pa basis av intervjuer och enkatsvar. Inképsorganisationerna pa foreta-
gen har kontaktats och svaren sammanstallts till statistik och slutsatser. Resultaten korrelerar bra med
teorierna.

Detta examensarbete kan vara till nytta for inkGpsorganisationer och féretag som vill bli mera resili-
enta i en varld i férandring, och gora leveranskedjan starkare.

Nyckelord
COVID-19, inkop, kris, leveranser, leverantor, motstandskraft, priser, relationer, resiliens, riskhante-
ring, sourcing, supply chain




CcCentrlQ

University of Applied Sciences

ABSTRACT
Centria University Date Author
of Applied Sciences December 2023 Per Korkea-aho

Degree programme

Bachelors of Business Administration

Name of thesis

PROCUREMENT RESILIENCE. Being resistant in a turbulent world
Centria supervisor Pages
Sarah Ahman 75 + 13

The purpose of this thesis is to map out and analyze how purchasing organizations at various compa-
nies working within the manufacturing industry have coped with the crises we have experienced since
2020. Everything from a pandemic to war on European soil. The crises led to e.g. supply issues, price
increases and long delivery times.

The topic was brought up by my employer Mirka Itd and purchasing manager Stig-Johan Back, who
wanted to explore this topic more closely as similar crises have not been experienced in the last deca-
des, and practial experience was lacking to handle these. This thesis is dedicated to my employer.

The theories in my thesis are based on various sources that revolve around the word resilience and,
first and foremost, purchasing. The function of a purchasing department, the purpose and the operat-
ions involved are explained in more detail with some examples.

The empirical work was made based on interviews and survey responses. The purchasing departments
at companies were contacted directly and the answers were compiled into statistics and conclusions.
The results correlate well with the theories.

This thesis can be of use to purchasing organizations that seek a more resilient approach in a world in
constant change, and that seek to make their supply chains stronger.

Key words
COVID-19, crisis, deliveries, purchasing, prices, procurement, relationship, risk management, resili-
ence, resistance, sourcing, supplier, supply chain, vendor




DEFINITION AV TERMER

Allokering
En viss mangd material som &r &mnad till en viss kund eller mottagare. Kan anvédndas av leverantorer

nar det forekommer brister och man inte kan betjana hela marknaden.

Auditering
En auditering kan definieras som en granskning av ett annat foretag, ofta pa plats. Kvalitetsaspekter,

produktionen och det finansiella &r typiska element som granskas.

B2B
Star for Business-to-Business och ar samarbete och handel mellan tva foretag, till exempel mellan sal-

jare och inkopare.

Bundet kapital (varulager)
Bundet kapital &r kapital som omsatts i ravaror eller andra material som finns pa lager. Aven fardigva-
rulagret hor hit.

Call-off
En bestallningsmetod dar man forbinder sig att kdpa en viss mangd av leverantdren, som denne produ-

cerar och lagerfor, och som sen tas hem stegvis i mindre leveranser. Kan &ven kallas ramorder.

Force Majeure
En juridisk term som kan aberopas av leverantor eller annan part vid handelse av t.ex. naturkatastrof,
arbetskonflikt, statliga ingripanden eller krig. Detta mojliggor att parten ej langre ar bunden till forplik-

telser enligt avtalen.

Konsignationslager
Vid ett konsignationslageruppléagg etablerar leverantéren ett lokalt lager hos kunden, som star 100% i

leverantOrens &go. Kunden anvander av materialet och leverantdren fakturerar for det kunden anvant.

Resiliens

Formagan att aterhamta sig fran, forbereda sig for och kunna sta emot kriser eller pafrestningar.



Safety stock
En dverenskommelse mellan kund och leverantor dar leverantoren forbinder sig att alltid ha en viss
mangd i lager enligt kundens 6nskemal. Nér kunden tar hem en viss mangd, fyller leverantoren i sin

tur pa mangden sa att lagret uppfyller kriterierna.

Sourcing
Ar en del av inkopsarbetet dar huvudmalet ar att identifiera och utvardera leverantorer och baserat pa
resultaten, valja en av dessa och uppgdra kontrakt. Marknadsanalyser, férhandlingar och kostnadsupp-

foljningar hor ocksa hit.

Spot-ordrar
Spot-ordrar eller spot-market ar en marknad dar priserna andrar, ibland dramatiskt, beroende pa till-
gang och atgang. Affarerna fungerar enligt principen “kontant mot leverans”, och kréaver inga juridiskt

bindande avtal.

Tier 2
A ett begrepp inom sourcing dar man kartlagger och utvérderar leverantorernas leverantérer, och ris-

kerna.

Tier 3
Ar nasta steg i kedjan efter Tier 2. Kan vara ravarans ursprung i de flesta fall, men ocksa flera underle-

verantorer.
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1 INLEDNING

Kriser kommer i manga former, och alla kriser behéver inte vara riktade mot individer, utan &ven mot
hela samhallen och féretag for att namna tva. Visst, man pratar t.ex. om omstallningsférhandlingar nar
ett foretag ar i en ekonomisk kris, och andra mindre trevliga atgarder ett foretag kan bli tvunget att ta
till nar bokféringen inte kan motivera en fortsattning av nuvarande verksamhet. Men, sedan 2020 har
varlden sett manga olika kriser pa en valdigt kort tid. Kriser som inga levande generationer nagonsin
kunnat forestalla sig att kunde handa pa speciellt sa kort tid. Vi har haft en pandemi. Vi har arbetat pa
distans och haft munskydd pa i butiker. Vi har haft enorma brister pa material. Vi har haft extremt dyra
frakter. Vi fick uppleva krig pa europeisk mark igen. Vi fick uppleva inflationer som séllan skadats.

Listan fortsatter.

Trender och modeord kommer och gar. Sa har det fungerat i varlden. Dock cirkulerar ett inte for alla
kant modeord darute i varlden just nu. Ett ord som passar mer &n bra in med de tuffa aren vi lamnar
bakom oss och i viss man blickar fram mot. Ordet &r namligen resiliens. Resiliens &r i korthet for-
magan att aterhamta sig fran, forbereda sig for och kunna sta emot kriser eller pafrestningar. En sam-

ling verb som kanns ack sa relevanta idag.

Ordet resiliens gar att koppla ihop med de flesta processer, scenarier och situationer. Men i mitt exa-
mensarbete vill jag ta med ordet till foretagsvarlden och en véldigt specifik avdelning, ndmligen in-
kopsavdelningen. Jag tror personligen att ingen annan befattning har haft lika turbulenta ar i sin pro-
fessionella karriar som just inkOpare de senaste aren. Nar saker och ting fungerar som de ska en lang
tid och forhallanden till utomstaende partner &r pa topp, tenderar en viss naivitet smyga sig in i verk-
samhetsplaneringen. Saker som fungerar och gjort sa en lang tid, tas ofta for givet. Att forbereda sig
for kriserna kan inte ha varit latt. Eller?

Detta leder till min forskningsfraga, dar jag kopplar ihop resiliens med inkép och staller fragan: Hur
har inkopsorganisationerna paverkats av kriserna, hanterat dem och hur kan man blir resilienta infor
framtida kriser? Syftet med examensarbetet &r att kunna ge tips och vagledning till inképsorganisat-
ioner sa dessa kan bli mera resilienta, och kunna tackla framtida kriser mera effektivt och pa andra satt.
Denna undersokning behdvs, eftersom den kombinationen av kriser vi erfarit séllan skadats och mera

forskning darfor behdvs i resiliens.



Teoridelen bestar av en presentation av inképsverksamheten och nagra viktiga uppgifter som fokuseras
pa dar, centrala begrepp och termer, kriserna vi fatt erfara under 20-talet samt vad resiliens betyder i

teorin. Teoridelen kommer att ge lasaren forstaelse for varfor de hor ihop.

Den empiriska delen gjordes med hjélp av enkéater och intervjuer, dar jag riktade in mig pa huvudper-
sonerna direkt; namligen inkdparna hos framst lokala foretag. De vet precis hur det har varit de senaste
aren och ar de absolut bésta faktagivarna till min undersokning. Inkoparna kontaktades per telefon och
e-post och fick forfragan om att delta i enkaten, som tog hogst 15 minuter att svara pa. Enkatfragorna
aterspeglade teoridelen och av svaren sammanstélldes statistik pa svaren och korrelationer faststalldes,
t.ex. mellan foretagets storlek och strategier eller atgarder. Det finns inget ratt eller fel svar, utan jag
var ute efter vilka av de teoretiska strategierna som féretagen anvant sig av. De svar som sedan gavs i
intervjuerna, korrelerar valdigt bra mot teorierna och en trovardig helhetsbild skapades. Aven enkat-

svaren visade sig dverensstamma valdigt bra med varandra.

Min uppdragsgivare ar Mirka Itd, med huvudkontor i Jeppo i Nykarleby kommun. Mirka har sedan
1940-talet tillverkat sliplosningar for olika applikationer dar bilindustrin ar den storsta sett till omsatt-
ning idag. Arsomséttningen pa ca. 400 miljoner euro &r 2022 aterspeglas pa inképen och det har véckt
intresse att fa inblickar i hur man kan bli mera resilienta inom inkdp. 1dén till examensarbetet kom med
kriserna; Mirka var ej heller skonat fran dessa och trots valstrukturerade processer inom inkopet, falle-
rade anda vissa aspekter under kriserna. Det behdvs kanske en dnnu battre plan for att lyckas nasta

gang och min undersokning ar tankt att guida Mirka.



2 INKOPET. EN OFTA BORTGLOMD ORGANISATION

Foretagsformerna ar manga till antal. Det finns dock en gemensam namnare bland bolagsformerna:
alla maste generera vinster i bokféringen eller atminstone vara likvid (Nordea 2023) for att kunna bed-
riva sin verksamhet. Denna vinst kan skapas via tillverkning och férsaljning av en vara, erbjudandet av

tjanster, uthyrning av utrustning mm. (Kopp 2023.)

Mitt fokusomrade kommer att vara den tillverkande industrin, dvs. industrin som foradlar ramaterial
till anvandbara produkter for konsumenter eller andra foretag (Britannica). Dér doljer sig en organisat-
ion som allméanheten knappt vet att existerar, som finns i varierande storlekar och som trotsar det man
stravar mest till som foretag, dvs. att man for ut pengar ur foretaget istéllet for att ta in dem
(Chunawalla 2008, 11.) Det &r alltsa inképsorganisationen jag hanvisar till.

Inkopets centrala roll ar inforskaffa material och produkter till en produktion eller lagerhylla fran ex-
terna samarbetspartners, sa kallade leverantdrer i detta fall, till de basta villkoren som ar gynnsamt for
arbetsgivaren (Chunawalla 2008, 10-11; Pereira, Christopher & Lago da Silva 2014, 628; Weele 2014,
3; Barros, Cortez & Carvalho 2021, kapitel 2.1.) Materialet forédlas oftast tillsammans med andra
material som i sin tur skapar mervérde och erbjuds slutligen som produkt till marknaden. Eller sa idkar
man kop-sélj verksamhet med direkta inkop av fardiga varor till exempel till ett distributionslager
(Chunawalla 2008, 157.) Andra typer av inkop till foretag kan givetvis goras ocksa. Kontentan &r att
man utbyter foretagets likvida medel mot varor, binder medlen i varorna som skapar poster i bokfo-
ringen kallat bundet kapital (Hayes 2022) och som sedan forbrukas eller saljs och da omvandlas det

bundna kapitalet till likvida medel igen. Cirkeln ar fullbordad.

InkOpet som organisation tenderar att falla i skymundan (Busellato, Drentin & Kishore 2021;Pereira
m.fl. 2014, 628; Weele 2014, 3.) nar man diskuterar och laser om foretag i t.ex. tidningarna. Det finns
teorier om att det kan bero pa att inképsorganisationen &r en icke-vinstinbringande organisation, som
ska fungera som stottepelare till resten av verksamheten (Irwin 2016; Paquette 2003, 1; Weele 2014,
5.). Det kan mojligtvis betraktas som att ledningen, forséljningen, produktutvecklingen och produkt-
ionen ar de aktérer som man inte bara hor mest om, men som ocksa haller foretaget pa fotterna. En in-

tegration av inkdpet till denna konstellation kommer med hog sakerhet att ske snart (Irwin 2016.).



2.1 Inkopets roll i verksamheten

Man kan definiera inkdpets arbete med frasen: En inkdpare ska képa material till rétt pris, rétt kvalite,
ratt adress och i ratt mangd (Chunawalla 2008, 13-15; Di Mauro, Kauppi & Knight 2022, 20; Weele
2014, 7.) Det ar valdigt beskrivande och ger en bra bild av vad det innebar. Det &r ocksa mer eller
mindre lattare sagt an gjort, da &ven mindre storningar i en av dessa funktioner kan leda till andra stor-

ningar som gor frasen svar att folja med goda resultat (Pereira m.fl. 2014, 627.).

Det behdvs en valfungerande inkopsorganisation av manga skal. Med dagens bokféring ér det bl.a.
viktigt med registrerade inleveranser (Chunawalla 2008, 22, 219.) pa ett eller annat satt, vanligtvis i ett
ERP system. Att kunna bevisa att en order faktiskt anlant till dnskad leveransadress ar en fundamental
sak som ocksa Gppnar upp for en rad andra noédvandiga atgarder inom ett foretag, sasom effektiv faktu-
rahantering (Chunawalla 2008, 22-23; Weele 2014, 40-41.), sparning och framforallt saldoregistrering.
Att kunna forevisa ett saldo systemmassigt ar valdigt viktigt och &r i sin tur fundamentalt for att for-
séljningen eller produktionsplaneringen ska veta vad det finns att sélja eller producera av. Genom att
just gora en sa kallad inleverans tar man emot varorna i systemet som syns i en databas. Detta saldo
binder ocksa upp kapital (Hayes 2022) som manga foretag presenterar i sina styrkort som en positiv
atgard att fa minskat. Kapital ska finnas pa banken och inte investerat i material (Chunawalla 2008, 16,
220.), i alla fall inte i langa perioder och stora mangder. Inkopet har en aktiv roll i detta och bor se till
att lagernivan ar ratt. Ordet “rétt” ger mycket tolkningsutrymme och varierar frén foretag till foretag.
Men saldon ska naturligt 6ka med 6kad forséljning och tillvéaxt i foretaget.

Inkdpets roll kunde starkas och framhévas mera an vad det gors idag, vilket dess roll har gjort de sen-
aste aren (Pereira m.fl. 2014, 628; Weele 2014, 18-19.) och kommer att géras nu speciellt efter alla kri-
ser vi haft sedan 2020. Foretagens ledningar borde inse att trots att det endast cirkulerar kostnader
inom en inkdpsorganisation sa ska det arbete som satts ner av dem ge béttre resultat for hela foretaget
(Chunawalla 2008, 15-16; Irwin 2016.), atminstone rent teoretiskt och da det ar mojligt.

2.1.1 Priser

Varor och tjanster kommer alltid med en kostnad (Paquette 2003, 109.), om det inte ar fragan om val-

gorenhet. Forséljningen pratar om marginaler och produktioner pratar om processforbéattringar och ef-

fektivisering for att minska pa omkostnader (Pellinen 2019, 31, 147.) InkOpet pratar om varu- och



tjanstekostnader och efterstravan att halla dessa sa laga som mojligt (Paquette 2003, 111-114.) Prisfor-
handlingar &r nat en inkdpare deltar i ofta. (Weele 2014, 36.) Hur frekvent beror dock pa marknadsla-
get. Detta skapar bra forutsattningar for foretag att halla kostnaderna nere. Att 6ka vinsterna och mar-
ginalerna borde vara i alla foretagares intresse, och med en inkdpsorganisation eliminerar man till stor

del riskerna med materialpriser som skenar ivég at fel hall (Chunawalla 2008, 15-16.)

Forutom sankta materialkostnader finns det flera andra saker man kan forbattra genom férhandlingar
och diskussioner, for att uppna béttre resultat. Dessa kan vara till exempel battre eller langre betal-

ningsvillkor och lagringsavtal av olika slag (Weele 2014, 13.)

2.1.2 Relationer

Som inkopare ar man sin arbetsgivare personifierad, dvs. man kan betraktas som kunden hos utomsta-
ende. Foretag kan givetvis representeras av manga individer men det ar i slutanden inkoparen som oft-
ast skickar ivag en officiell bestallning pa varor och annat (Chunawalla 2008, 19; Weele 2014, 7.)
Darav anvander leverantorerna ofta termen kund nar de tilltalar en inkGpare. Pa det stora hela, &r det

forstas foretaget som ar kunden och inte bara en eller flera anstallda.

Att vara kund innebar att man ocksa ar kontaktpersonen utat till leverantdrerna och samarbetspartner.
Det blir en hel del kommunikation externt. Och naturligt, manniskor som vi ar, skapar vi ocksa relat-
ioner med dessa. Att ha goda relationer och att skapa tillit banar véag for gott samarbete, och férenklar
processer och sjélva handeln foretagen emellan (Chunawalla 2008, 12; Woodside 2014, 2-4.) Det &ar

inkoparens roll att ta hand om och varna om detta (Di Mauro m.fl. 2022, 46.).

2.1.3 Villkor

I de allra flesta offerter namns olika villkor som géller ndr varan sedan bestélls (Sollish & Semanik
2011, 91.) Jag syftar framst pa betalnings- och leveransvillkoren. Dessa tva ar viktiga villkor och det
ligger i bade saljarens och koparens intresse att villkoren ska gynna dem (Paquette 2003, 8-9.) Med
gynna menar jag att en langre betalningstid gynnar kdparen mera an saljaren, eftersom koparen da har
pengar langre i kassan medan saljaren maste vanta langre pa betalningen (Optimum Finance 2022).
Betalningsvillkoren kommer i olika former och langder. | praktiken &r det endast fantasin som begran-
sar. Villkoren kan aven inkludera till exempel en kassarabatt, vilket ar en kompromiss till badas fordel,

dar képaren far rabatt ifall denne betalar skulden tidigare medan séljaren far pengar tidigare, dock nan



enstaka procent mindre subtraherad fran slutsumman (Leppiniemi & Lounasmeri 2022, avsnitt
”Alennuksen merkitys”). En smart forséljare har dock sékerligen tagit detta i beaktande vid marginal-

berakningen.

Leveransvillkoren bestdammer ndr och hur ansvaret for en transport definieras koparen och saljaren
emellan (Railas 2020, 23.) Inom handeln pratar man om Incoterms. Incoterms ar en samling villkor
som kan anvéndas vid alla former av transport for att just definiera ansvaret och vem som betalar frak-
ten och eventuella fortullningskostnader och skatter (Railas 2020, 25; Weele 2014, 38-40.) Incoterms
kanns latt igen med tre versaler féljt av avhamtningsplatsen/orten eller destinationen pa offerten eller
andra kommersiella dokument. Dessa tre versaler &r en forkortning av ett Incoterm-villkor. Det ligger
igen i bade séljarens och kdparens intresse att detta villkor gynnar dem. Transportskador och dylika
héndelser &r ibland knepiga och kostsamma att reda ut. Men med val definierade Incoterms i forsélj-
ningskontraktet sa vet man atminstone var ansvaret tar slut (Railas 2020, 25, 110-111.) Betalnings- och
leveransvillkoren &r grundpelare i en offert och det borde ligga i inkdparens intresse att férhandla till

dennes fordel.

2.1.4 Kontrakt

Fa saker ar oférhandlingsbara, och det mesta gar att forhandla eller kompromissa om. Saker som dock
ar svarare att forhandla i efterhand ar skrivna och undertecknade kontrakt. Juridiskt bindande kontrakt
i samarbetssyfte borde ocksa vara en del av samarbetet kunden och séljaren emellan (Paquette 2003,
133-135.), och speciellt dd om man dmnar ha ett langt samarbete med stora volymer i material. Ett sa-
dant kontrakt satter ut spelreglerna for samarbetet och handeln parterna emellan och knyter ihop det
kommersiella forhallandet. (Weele 2014, 35-36.)

En inkopare tillsammans med en juridiskt kunnig eller advokat borde uppgdra kommersiella kontrakt
med strategiskt viktiga leverantorer emellan (Paquette 2003, 136-137.). Innehallet kan standardiseras,
men man kan plocka bort vissa paragrafer beroende pa diverse faktorer eller omstandigheter fore un-
dertecknandet (Morgan 2013, 91-92.)



2.1.5 Prognoser

Prognostisering av behov &r ocksa ett fundamentalt och viktigt arbetsmoment inom inkop.
(Chunawalla 2008, 31.) Prognos som term &r enkel att forklara; med analyser kan man under en defini-
erad tidsperiod uppskatta sitt féretags benhov och kommunicera detta till leverantérerna (Chunawalla
2008. 31-32.), for att sakerstalla ett behov och hjélpa leverantdren att planera sin produktion. Progno-

serna ska vara dynamiska och andrar ofta med tiden. (Chunawalla 2008, 32-33.)

Ett kant fenomen man ska akta sig for &r ”Bullwhip Effect”, som latt kan uppsta nar leveranskedjan
anda ner till slutkunden ar lang, och slutkunden i detta fall 6kar eller minskar sitt behov. Detta kan ske
nar det finns manga intressenter emellan sasom distributorer, aterforsaljare och leverantorer, tills slut-
kunden far sin produkt. Behovet blir fort forvrangt och lagermangden blir onddigt stor eller for liten.
(Kinra, Skjett-Larsen, Hsuan & Kotzab 2015, 50.)

2.1.6 Auditeringar

Att leverantoren uppfyller alla de krav som stallts av kunderna och myndigheterna kollas bast upp ge-
nom en auditering pa plats hos leverantoren. Saker man kan kolla upp &r oandliga. Men framst proces-
ser & kvaliteten (Weele 2014, 350; Castka, Zhao, Bremer, Wood & Mirosa 2022, kapitel 2.2) kollas
upp. Positiva och negativa saker tas upp och ges som feedback och malet &r att leverant6ren ska bli
béttre, och resultaten ska presenteras at den som blir auditerad (Saunders 1994). Saunders (1994) skri-
ver, att i traditionella auditeringar soker auditoren, kunden i detta fall, sd manga fel som majligt sa att
man kan utnyttja detta till sin fordel. Men i halsosamma forhallanden letar forvisso auditoren brister

ocksa, men aven omraden som kan forbéttras till badas fordel (Saunders 1994).

Andra saker som kan auditeras ar arbetsplatssakerheten, hallbarhetsfragor och etiska fragor for att
namna nagra till (Castka m.fl. 2022, kapitel 2.2.). Listan ar oandlig, och god planering behévs fére au-
diteringen. Men i slutdndan, &r det viktigt att leverantdrerna man samarbetar med uppfyller dessa krite-
rier och att efterlevnaden ("compliance”) f6ljs. Externa auditeringsbyraer gor ocksa auditeringar och

kan gora det pa begaran av koparen (Castka m.fl. 2022, kapitel 2.2.).



2.2 Operativt och strategiskt inkop

Sjalva arbetet som inkopare kan delas upp i tva huvudkategorier: operativt inkép och strategiskt inkop.
(Fung 1999, avsnitt ’Guiding framework for professional purchasing practices”.) | storre foretag blir
rollerna ofta tydligare fordelade, men ibland kan bada typerna av inkop falla pa en person. (Fung 1999,
avsnitt ”Conclusion”.) Bada ar viktiga arbeten inom inkép. En operativ inkdpare kan i korthet beskri-
vas som en person som kdper varorna operativt, dvs. vars huvudsakliga uppdrag &r att kdpa varorna till
lagren som produktionen, forsaljningen eller nan annan avdelning kan ta vidare i sina processer.
(Chunawalla 2008, 10-13; Barros m.fl. 2021, kapitel 2.1.2.) Ofta blir det den operativa inkGparen som
ocksa uppratthaller kontakten med leverantorerna och som leverantérerna hanvisar till sin kund. Den
operativa inkdparen ska ocksa se till att leverantorerna far feedback, att rutiner f6ljs och att ordrarna
foljs upp och t.ex. tas hem tidigare om sa kravs (Weele 2014, 8.). Denna funktion &r kanske det mest
fundamentala med hela ink6psorganisationen. Andra uppgifter kan ocksa 6verforas pa den operativa
inkdparen, men det &r upp till arbetsgivarna att definiera dessa.

En strategisk inkdpare jobbar mera strategiskt och ska agera proaktivt. En strategisk inkdpare ska leta
nytt eller ersattande material pa marknaden till de nuvarande ramaterialen man képer. (Chunawalla
2008, 15; Paquette 2003, 7-9; Weele 2014, 10.) Aven nya leverantorer kan sokas vid behov och tas in
som aktiva. Denna funktion &r global, och innefattar dven strategiska fragor sasom vilken typ av relat-
ion man ska ha, typ av kontrakt, méangden leverantdrer och geografin dvs. varifran det ar bast att kopa
varorna (Weele 2014, 10; Barros m.fl. 2021, kapitel 2.1.1.). Viktigt ar att den strategiska inkOparen ser
till att allt &r i sin ordning fore den operativa inkOparen tar 6ver och inleder kdpandet av produkterna

eller fran den nya leverant6ren (Chunawalla 2008, 15.).



3 RESILIENS. ETT RELEVANT MODEORD

Resiliens ar ett modeord som i korthet kan beskrivas som formagan att hantera kriser och pafrestningar
genom forberedelse och en stark motstandskraft man bygger upp, och dven aterhamtningen som foljer
(YLE 2020). Dessa faktorer kanns valdigt relevanta med tanke pa de otaliga kriser vi fatt erfara under
2020-talet. 1 Europa har vi varit néstintill bortskdmda med diverse saker efter den ekonomiska krisen
2008-09. En viss tillvéaxt ar ut och ar in, minusrantor, obehindrade resor runt om i varlden och hanter-

bara inflationsnivaer.
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BILD 1. Inflationens utveckling inom euro-zonen. (Trading Economics 2023).

I bild 1 ser vi klart och tydligt hur inflationen bérjade skena ivég strax efter att Covid-19 satt sina klor i
varlden och Ryssland invaderade Ukraina. Liknande fall har ej skadats de senaste decennierna och

detta paverkade helt vantat bade foretagen och konsumenterna negativt.

Georgia Wilson (2021) citerar Gartner, som ar en kand konsultationsbyra, och skriver att resiliens
inom leveranskedjor, eller i detta fall inkop, ar formagan att aterhamta sig fran och absorbera stor-
ningar i leveranskedjan genom strategier, ett noga utvalt natverk av leverantdrer och en kritisk syn pa

egna produkter. Nar man blir bekvam och &r bortskamd, hur kan man nansin ha forberett sig for vad



10

2020-talet ska fora med sig? Nej, det kan ndgon omajligen gjort. Kristallkulor &r tyvarr endast fiktiva

ting men som skulle ha hjalpt avsevart.

LABEL

EUROPEAN UMIOMN
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BILD 2. BNP-tillvéxt i procent inom EU. Klara nedgangar 2008 och 2020. (The World Bank 2023).

Bild 2 ger visuell introduktion till hur BNP-tillvéxten sett ut de senaste decennierna. Man kan se helt
klara nedgangar bade 2008 och 2020.

3.1 Kriserna

Vérlden fick aterigen efter en lang tid erfara en pandemi. En pandemi som visade sig vara omojlig att
bromsa och som spred sig snabbt (Ravelo & Jerving 2023). Covid-19 var har for att stanna, fast manga
trodde att den skulle vara 6ver samma ar som den utbrét. Vi tog pa oss munskydd och stangde in oss

hemma. Marknaden stannade. Manga branscher sasom restaurangbranschen (Gomes, Malheiros, Cam-
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pos & Santos 2022. 5-6.) fick erfara tuffa tider ekonomiskt. Dock blev det en véldigt kortvarig recess-
ion for manga foretag da marknaden verkade ha aterupplivats med defibrillator och borjade genast
snurra igen, da det uppstod panik bland konsumenterna att képa varor och material (Moosavi, Fathol-
lahi-Fard & Dulebenets 2022. Avsnitt ”Introduction”.).

Detta ledde da igen till nasta kris, ramaterialbrister och sjocontainerbristen. (Aguilar-Mékela 2022. 21-
24.) Marknaden kom helt enkelt igang igen med for hog fart och just precis efter att produktioner runt
om i varlden kort ner pa sina kapaciteter (Aguilar-Makela 2022, 25.) p.g.a. pandemin. Det blev snabbt
en snobollseffekt dar sndbollen som rullar sig stor representerar inkommande ordrar och backen till-
gangligheten av material. Kanske den mest berdmda bristen var halvledarbristen (Browne 2023) ef-

tersom den paverkade konsumentmarknaden.

Fa glommer sakerligen nar containerfartyget Ever Given fastnade i Suezkanalen i mars 2021 (SCOR
2022). Det gjorde ej heller saker enklare. 52 fartyg i medeltal passerar i kanalen, och upp till 400 skepp
fick ej tilltrade till kanalen p.g.a. stockningen (SCOR 2022, avsnitt ”The incident”). Detta ledde till
enorma kostnader och materialflddesavbrott som forvéntas hélla pa i dratal (SCOR 2022, avsnitt The

consequences”).

Det fanns anda inga direkta tecken pa att marknaden skulle stanna upp (Jackson & Schmidt 2022), sna-
rare tvartom. Och nar vi dntligen kunde bérja pusta ut lite grann efter pandemin och munskydden inte
langre sags baras av allméanheten hande det mest otankbara: krig brot ut pa europeisk mark igen efter
80 ar. Marknaden hickade till men fortsatte relativt normalt. En stor del av varlden slutade att handla
med Ryssland som svar pa aggressionerna (Eurostat 2023). Ryssland &r inget litet land och har tillgang
till en hel del naturresurser och andra material, samt kapacitet att leverera till varlden. Ohjalpligen
kommer tillgangen och priserna att stiga (Arndt, Diao, Dorosh, Paiw, & Thurlow 2023. Avsnitt In-

toduction”). En annan kris som forvérrades efter invasionen var energikrisen (Pavy 2023).

Den globala energikrisen borjade egentligen under 2021, dd marknaden drog igang med fart. Da Ryss-
land invaderade Ukraina, strops tillforseln av naturgas fran Ryssland till Europa helt och hallet. Pri-
serna stegrades kraftigt till aldrig tidigare skadade nivaer. Detta inverkade pa manga av Europas lander
och den tillverkande industrin, av vilka manga anvande naturgas som energikélla for olika andamal
(IEA 2022; Pavy 2023).
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3.2 Inverkan av kriserna

Det rader ingen tvekan om att inverkan av dessa kriser kombinerat paverkat foretag runt om i varlden.
Som namnt i kapitel 3.1 var ramaterial- och sjécontainerbristerna patrangande och nagot manga fore-
tag kampade med. Varlden har férvisso i skrivande stund aterhamtat sig fran pandemin mer eller
mindre, men faktum bestar, att handeln med vart grannland Ryssland har upphért nastan helt (Eurostat
2023). De material och ravaror Ryssland levererat till varlden kan till stor del eller ska atminstone stra-
vas till att ersattas med t.ex. europeiska material (Gehrke 2022). Men de volymer som plétsligt ska
flyttas dver till en annan kontinent och land &r hdga hinder att kliva 6ver. Dessutom gar priserna

knappt att jamfora med ryska (European Council 2023).

Energikrisen ser vi dnnu effekterna av, och den &r inte 6ver, men situationen &r battre och det blir den
standigt (Pavy 2023). Trots allt detta, ar det positivt att vi européer kan bevisa att vi klarar oss langt

sjalva och att man kan kopa produkter producerade inom Europa trots priserna.



13

4 RESILIENS INOM INKOP

Att l16sa varldsomfattande kriser &r inget den enskilda individen eller inkdparen kan gora. Nér stora
ekonomier som t.ex. Kina och foretagen dar far problem i sina leveranskedjor star hastigt de véster-
landska foretagen handfallna och pa sina knan nar material som ar nodvandiga for produktionen inte
langre kan levereras. Atminstone inte pa kort varsel. Har ar nagra faktorer som finns tillgangliga och

som forskats i, som bevisligen underlattar vid kriser.

4.1 Multi-sourcing

Att ha endast en kalla for ett ramaterial eller komponent &r valdigt sarbart och en stor risk. (Pereira
m.fl. 2014, 635; Thompson & Harrison 2022, 9-10; Weele 2014, 53, 200, 250.) Néar den kéllan, leve-
rantoren i detta fall, inte av olika anledningar kan leverera langre eller om dess verksamhet upphér, blir
det genast en olycklig situation. Utan dessa material kanske man inte kan tillverka nagonting alls.
Detta &r en mycket viktig del i resiliensplanen. (Thompson & Harrison 2022, 10; Wilson 2021.)
Kanske en av de viktigaste. Darfor ar det relevant att man har minst tva aktiva kallor for varje material

man koper in. Helst &nnu mera. (Thompson & Harrison 2022, 9-10.)

Detta bor funderas pa i sa tidigt skede som mojligt, for oftast maste den andra, alternativa kallan utvar-
deras och saledes dven produkten man tankte ta in som alternativ. Inképet borde ha fordjupat samar-
bete med produktutvecklingen sa man inte gor slutprodukten for komplex och saledes gor korridoren
for alternativa leverantéren for smal. (Wilson 2021; Pereira m.fl. 2014, 636.) Det kan &ven handa att
materialet i fraga anvands i flera slutprodukter och da blir det genast mera utmanande att fa det utvér-
derat som ett alternativ. (Pereira m.fl. 2014, 636.)

4.2 Relationer ur en resilienssynvinkel

I kapitel 2.1.2 diskuteras relationer med leverantérerna och dess viktighet. Det underlattar bevisligen
om man som kund fordjupar samarbetet och relationerna med utvalda leverantorer. (Pereira m.fl. 2014,
635; Thompson & Harrison 2022, 26; Weele 2014, 3, 13-14; Chunawalla 2008, 107-108.) Det &r bara
att reflektera till varje individs egen vardag och manniskorelationer: att ha goda relationer &r viktigt
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och fundamentalt i vanskaps- och forhallandekretsar. Relationsforbattrande atgarder som gynnar relat-
ioner och forbattrar kommunikationen maste fa kosta inom foretaget. Denna kostnad ar en brakdel av

vad det kostar nar en produktion, maskin eller linje star (Wilson 2021).

Utmarkta relationer skapar oftast fordelaktiga situationer da prioriterade kunder tenderar att bli omhéan-
dertagna battre (Paquette 2003, 151-153; Pereira m.fl. 2014, 628; Weele 2014, 13-14.). Det kan t.ex.
underlatta prisférhandlingar och majliggora allokeringar av material som det &r brist pa. Darfor har in-

koparen en viktig roll att uppratthalla och varna om dessa (Di Mauro m.fl. 2022, 46.)

Woodside (2014, 2) citerar Johnson [1982] och skriver att manniskor stannar i forhallanden av tva or-
saker: for att de vill och for att de maste. Detta ar ocksa valdigt sant inom B2B. Ibland blir foretag
tvungna att samarbeta med en leverantor for att de helt enkelt maste, fast relationerna kan vara kalla.
Kanske leverantoren har monopol pa en produkt eller sa har kunden specificerat materialen (Wilson
2021) man anvander for mycket. Empiriska studier visar att foretag som samarbetar med leverantorer
for att de vill sa gora, véarderar de saker man far till foljd av goda relationer hogre an kostnader. Det ar
ocksa mycket kostsamt att avsluta, leta och upprétta nya forhallanden. (Woodside 2014, 3-4 [Geiger, .
m.fl. 2012; Ulaga & Eggert 2006].) Weele (2014, 13-14) skriver att det borde vara i alla inkdpschefers

intressen att satsa, utveckla och varna om relationer.

Det sa kallade efterarbetet &r ocksa viktigt i relationsfragan. Med det menas alltsa aktiviteter sésom
uppfoljning, evaluering, att halla ritningar och specifikationer uppdaterade samt feedback (Weele
2014, 8, 42.)

4.3 Riskkartlaggning

Att kartlagga risker ar ocksa viktigt. (Pereira m.fl. 2014, 628.) Man kan omdjligt se alla risker, men det
finns ndgra som borde kollas upp ur en inkdpssynvinkel, och en av dem ar leverantGrernas leveranto-
rer, eller Tier 2 som det kallas (Avetta 2022; Wilson 2021.) Leveranskedjan mellan kund och leveran-
tor ar bara en liten del i ett helt natverk, och dven sma avbrott i en av kedjorna kan bli problematiska.
(Thompson & Harrison 2022, 16.) Leverantdren kanske tillochmed har flera nyckelleveranttrer &n

kunden sjalv, vilka alla &r nédvéndiga for att kunna producera.
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Drar man ut kedjan annu mera kommer man till Tier 3, som &r da annu ett steg langre ifran slutproduk-
tens uppkomst (Thompson & Harrison 2022, 16; Avetta 2022.) Tier 3 kan vara &nnu en leverantor eller
en producent, som t.ex. en bomullsfarm eller likande, dar den mest fundamentala ravaran skapas. Ni-

vaerna kan i praktiken aven fortga efter Tier 3. (Avetta 2022.)

Det ar inte bara ur en resilienssynvinkel man kartlagger dessa. Ur en hallbarhetssynvinkel ar det val-
digt relevant att kolla upp precis hela kedjan, eftersom ursprunget &r viktigt i den fragan (Avetta 2022).
Ska fragan besvaras fullt ut maste man kanna till ravarans tillverkning fram till slutprodukt. EU och
omvarlden lyfter jamt och standigt upp dessa viktiga fragor sa det blir mera aktuellt att géra dylika
analyser i framtiden (European Commission 2022).

4.4 Ovrigt

| kapitlen 4.1, 4.2 och 4.3 listas de kanske mest fundamentala och viktigaste atgarderna och aspekterna
ur en resilienssynvinkel. Det finns dock andra atgarder man som inkdpare kan gora, som tillsammans
med de andra atgarderna kan gora en annu mera resilient. Vart att namna har ar prognoser. Detta damne

har redan behandlats i kapitel 2.1.5 och hor till en inkdpares vardag och behdver inte listas igen.

4.4.1 Safety stock

Safety stock eller ett sakerhetslager kan vara anvandbart av manga skél, och fungerar som en kortsiktig
sékerhet for inkoparen. (Pereira m.fl. 2014, 635; Barros m.fl. 2021, Avsnitt ”Introduction’) Det ldampar
sig inte nodvandigtvis som en langsiktig 16sning i resiliensfragan, eftersom mangderna oftast ar till for

att tacka de vardagliga behoven pa just kort sikt.

Enligt Barros m.fl. (2021, kapitel 7) &r det, enligt empiriska studier, osakerhetsfaktorn kring sjélva
materialbehovet som sporrar behovet av ett sakerhetslager. Barros m.fl. (2021, kapitel 7) papekar
ocksa att det inte finns tillrackligt med studier som pekar pa att foretag valjer safety stock p.g.a. leve-

ranstider.
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4.4.2 Call-off order

Att bestalla nagot enligt call-off principen, eller ramorder, ar ocksa en effektiv, men dock igen, kort-
siktig losning i resiliensfragan. Principen &r egentligen lika som i safety stock- upplagget. Skillnaden
ar att leverantoren ej fyller pa lagret nar avrop gors, eller delbestallningar som avrop kallas i annan be-
ndmning. (Biedron 2023.) Och man kan ta del av ett béattre pris eftersom totala ramordern &r stor.
Nackdelen &r att man som inkdpare far gissa vad man kan tankas anvéanda en langre tid framover. Oft-
ast kommer man Gverens om en tidsperiod da varorna far vara i leverantorens lager innan kunden blir

tvungen att ta hem aterstaende varor till sitt lager. (Biedron 2023; Chunawalla 2008, 21.)

4.4.3 Produktkomplexitet

Resiliensfragan omfattar dven produktkomplexitet och att inte specificera produktspecifikationerna for
mycket. Att anvanda for unika losningar och for hart specificerade produkter eller ramaterial i slutpro-
dukten drar ner pa antalet potentiella alternativa leverantorer valdigt mycket. Man borde hitta l6sningar
sa att man simplifierar slutprodukten sa att man kan vara resilient. (Wilson 2021; Pereira m.fl. 2014,
636; Weele 2014, 32, 195-196.)

I dagens varld vill féretagen vara innovativa och anvénda sig av de senaste teknologierna i framstall-
ningen av slutprodukter eller material. Men, att vara innovativ kan betyda, att produkten blir fér kom-
plex (Shou, Li, Park & Kang 2017, avsnitt “Introduction”.). Det leder da till Weeles (2014, 195-196)
teori om “dverspecifikation”, och dess paverkan pa bade pris och mojligheten att konkurrensutsatta
materialet. Materialen blir ocksa oftast dyra, enligt Weele (2014, 195).

4.4.4 Konsignationslager

Till sist ar det vart att namna konsignationslagerupplagget ocksa. Det finns inga kopplingar till resili-
ens direkt, men upplagget torde intressera de flesta foretag som koper stora volymer, eftersom materi-
alen i konsignationslagret ej belastar kundens bundna kapital, och da kan storre lager motiveras.
(Chunawalla 2008, 24-25; Urbasch 2020.)

Enligt Gerhard Urbasch (2020) tenderar leverantorer som har detta upplagg med kdparna att tillata
dem ha hogre lager, vilket ur en resilienssynvinkel ar bra. Relationerna kan ocksa enligt Urbasch

(2020) forbattras med detta upplagg da leverantéren i praktiken etablerar ett lokalt lager hos kunden
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och blir mera involverad, samt att kdparna vanligtvis inte byter ut leverantdrer med detta upplégg i

forsta taget.

Procurement Actions for Supply Chain Resilience

Risk Appetite

Target
high-impact sources
of risk exposure

Map
critical supply chains
at a multitier level

o

-

Invest
into people,
processes,
technology

Partner
with key suppliers
to assure supply

Test
for resilience and
business continuity

Gartner

BILD 3. Resiliens inom inkdp visualiserat med de viktigaste aspekterna (Wilson 2021 [Gartner]).

Bild 3 tycker jag visuellt visar precis alla de teorier som gicks igenom i kapitel 4. ”Map” &r riskkart-
laggningen och en genomgéng av Tier 2 och nivaerna efter det, samt innefattar multi-sourcing. Aven
”Target” handlar om risker (Shackleford 2023.), men dessa kan kategoriseras under allméanna risker.
”Partner” handlar om relationer och ”Test” kan tolkas som reflektion, sjalvutvardering och standig for-

battring. Bild 3 & mycket beskrivande och knyter ihop teorierna bra.
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5 UPPDRAGSGIVAREN

Mirka Itd med huvudkontor i Jeppo, Nykarleby kommun i Osterbottens lan, ar ett familjedgt foretag
vars karnverksamhet &r att producera och sélja sliplosningar till industrin och konsumenter, och mark-
nadsfor garna sitt (slip)dammfria koncept. Foretaget grundades 1943 och har idag fyra enheter i Fin-
land, saljkontor (dotterbolag) runt om i varlden och ett stort natverk med distributionslager. 97% av
allt material producerat exporteras och omsattningen ar 2022 var 392 miljoner euro. Majoriteten av allt
eget material produceras i Finland idag och slipmaskinerna, som monteras i Jakobstad i Osterbotten,
har erhallit den finska nyckelflaggan. Férutom maskiner och slippapper erbjuds ocksa polermedel,
dammsugare, kap- och slipskivor och andra tillbehdr som kan anvandas tillsammans med slipproduk-
terna (Mirka 2023). Detta betyder ocksa att materialen Mirka anvander i foradlingen och tillverkningen

ar ett valdigt brett sortiment som gor situationen mera utmanande och kravande da riskerna sprids.

Mirkas storsta sektor ar ART-sektorn, “automotive refinishing trade” dvs. karosserier och bilmalerier.
Bilbranschen generellt ar oerhort viktig. Andra sektorer ar C&D, construction and decoration”, mera
kand som gor-det-sjalv. Man behover inte leta lange i jarnhandlarna innan man stéter pa Mirkas pro-
dukter. Tréa- och marinsektorn finns ocksa pa kartan, samt att man ocksa ar involverad i bilindustrin
hos Tier 1 kunderna. Mirkas produkter kan hittas direkt vid monteringslinjerna hos vissa biltillverkare.
Pa det stora hela, finns slipprodukter att erbjuda for de allra flesta substrat och material och anvand-
ningsandamal (Mirka 2023).

Aven Mirka med sitt globala natverk av kontakter, kunder och leverantérer har fatt erfara de negativa
effekterna av de kriser som varit. Mirka fragade darav mig, om jag kunde tanka mig undersoka amnet
noggrannare och hjélpa Mirka att bli mera resilienta inom inkdpet. Mirkas inkOpsorganisation &r stor
och man har dven internationellt utplacerade inkdpare som arbetar i dotterbolagen, men som rapporte-
rar till Finland. Detta gor att man har resurspersoner som pratar det lokala spraket samt forstar kul-
turen. Uppdelningen mellan strategiskt och operativt inkop ar tydlig vid Mirka och antalet anstéllda
per uppgift ar ungefar 50/50, och arbetsuppgifterna ar fordelade sa som beskrivits i detta examensar-
bete och kapitel 2.2. Operativa arbetet &r fordelat sa att man handlar enligt kategori, t.ex. ramaterial,
komponenter och tekniskt inkdp. Strategiska inkOpet fungerar pa samma sétt, dar de anstéallda har sina

egna kategorier som de ansvarar for (Back 2023).
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6 DEN EMPIRISKA DELEN

Hér presenteras det empiriska arbetet i mitt examensarbete. For att producera resultat i min undersok-
ning har experterna kontaktats direkt, namligen inképarna eller personer som jobbat med inkép pa di-
verse foretag, framst i Osterbotten. Osterbotten ar mitt hemlandskap och ligger nara hjértat, darav va-
let.

Tillvagagangssatten har varit tva i detta fall: bade en kvantitativ undersokning i och med en enkat, och
en kvalitativ undersokning med intervjuer. Genom att kombinera bada dessa metoder far man bredare
uppfattning om &mnet och battre svar, dar den kvalitativa delen ger en djupdykning i &mnet dar den

som blir intervjuad fritt far formulera svaren (Jason & Glenwick 2016, 233-235).

6.1 Metodik

Jag har alltsa anvant mig av en mixed method approach, som Leonard Jason och David S. Glenwick
(2016, 234, 236, avsnitt “Benefits”) beskriver det som. Detta, for att fa en betydligt mer nyanserad
undersdkning. | dylika undersékningar, blir 1att ena metoden mera dominant &n den andra (Jason m.fl.
2016, 234.). Man bor darfor prioritera metodiken sa att man far ut sd mycket relevant data som mojligt.
Jason och Glenwick (2016, 234; [Palinkas m.fl. 2011]) poangterar fyra saker som alla borde fundera pa
innan man gar in for en mixed method approach. De &r foljande:

TABELL 1. Mixed method approach. (Jason m.fl. 2016, 234;[Palinkas m.fl. 2011])

Vad ar intentionen/meningen? Att samla in data for att ta reda pa vad foretagen
gjort for att bli mera resilienta inom inkop.
Forskningen kraver svar av sakkunniga i fragan.
Undersokningen dikteras av fragor lankas till te-
orier for att fa svar pa examensarbetets fraga.
Vilken &r strukturen? Enkaten skickas ut forst och intervjuerna halls
efter att alla svaren kommit in. Intervjun &r mera
dominant och ar till for att fa annu mera utforliga
svar.

Vad ar funktionen? Att samla in svar som sammanstalls i statistik for
att fa en uppfattning om resiliensen hos foreta-
gen, enligt teorier.
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Hurudan ar processen? Enkatsvaren och intervjufragorna kombineras,
och svaren méts mot varandra ur en kvantitativ
synpunkit.

Genom att kunna svara pa dessa fyra fragor kan man lattare motivera en mixed method approach. Se
ocksa BILAGA 2 for fragorna i sin helhet och i originalform.

Johnny Saldana (2011) beskriver kvalitativ forskning som en studie av det naturliga sociala livet, och
analyseras bl.a. baserat pa dokument, fotografier, webbsidor och intervjutexter. Saldana (2011, 32-33.)
menar ocksa att de allra flesta kvalitativa forskningar sker pa basen av intervjuer, vilka ar ett mycket
effektivt verktyg for insamling av data géllande kanslor, véarderingar, attityder och perspektiv. Jag
valde ocksa att ha en strukturerad intervju med samma fragor for alla respondenter, i samma ordning.
En strukturerad intervju ar just uppbyggd saledes, medan en ostrukturerad intervju endast har olika
amnen som kan utforskas fritt (Saldana 2011, 33-34.). Saldana (2011, 34.) skriver ocksa om vilket an-
tal respondenter som ér tillrackligt, och menar att nar den som ger intervjun inte langre lar sig nagot
nytt, da ar antalet deltagare tillrackligt. Men detta &r bara en teori och i verkligheten kan man intervjua
hur manga eller hur fa som helst. I mitt fall, tyckte jag att det antal personer jag intervjuade var helt

tillrackligt.

Vad betraffar den kvantitativa delen av forskningen sa valde jag att uppgdra en enkat. En enkét ar en
av manga metoder att uppsamla data i en kvantitativ forskning dar huvudmalet &r att samla in data fran
en storre grupp méanniskor och sedan sammanstélla datan till statistik for analys (USC Libraries 2023.
Avsnitt ”Definition”.). Metoden dr tillforlitlig och i mitt fall har jag experterna, dvs. de som arbetar
med inkop, som respondenter i enkaten. Data &r mycket enklare att redovisa ocksd med grafer, tabeller
eller dylikt (USC Libraries 2023. Avsnitt "Characteristics of Quantitative Research”.).

Enkaten gjordes i applikationen Webropol och fragorna skraddarsyddes enligt teorierna och kretsar
kring dem. Foretagen, som valdes helt slumpmaéssigt, men med en del fokus pa bransch, kontaktades
direkt med forfragan om att delta i undersokningen. Svaren var 6vervaldigande positiva och jag blev
positivt dverraskad dver personernas entusiasm och vilja att delta. Nagra enstaka aterkopplade dock
aldrig till min forfragan trots paminnelser. E-postadresserna sattes in i Webropol och lanken skickades
ut. Vissa svar tog langre &n andra att fa, och feedbacken var att Webropol e-posten var lattoverskadlig
och forsvann latt i inkorgen, samt att den misstogs for marknadsféring eller spam. Men jag &r mycket

ndjd med resultaten.
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Enkaten bestar till stor del av ja- och nej-fragor, och en kartlaggning av svararens asikter till vissa pa-

staenden. | enkaten fick svararen ocksa valja om hen kunde tanka sig stélla upp i en intervju.

Intervjufragorna var nara kopplade till enkatfragorna, definierade i forvag och inga ja/nej fragor stall-
des. Respondenterna fick fritt formulera och besvara fragorna dppet. Intervjuerna hélls alla via appli-
kationen Microsoft Teams, bandades in och transkriberades ord for ord, med justeringar eller &ndringar
av dialektala ord och meningar och finlandismer. Intervjusvaren gar att kombinera med enkétsvaren.

Med dessa tva varianter skapades ett bra underlag for den empiriska delen i min undersékning.

6.2 Varfor behdvs undersokningen?

Efter att ha last teorier, intervjuat och tagit del av den forskning som gjorts, verkar det som att &mnet
fortsattningsvis ar relativt outforskat. Det finns otaliga strategier och metodik inom inkdpsprocessen,
men hur man implementerar eller anvénder dem i férebyggande syfte ar &nnu oklart. Ordet resiliens ar
inget nytt ord och har kopplats ihop med inkop tidigare. Men i teorin tenderar saker vara lattare sagda
an gjorda. En viktig poang som ar vard att lyfta fram, ar att olika branscher paverkats pa olika sétt och

i olika skalor, vilket &ven kommer fram i min undersékning. Det ger ocksa svangrum i strategierna.

Vi lamnar tuffa ar bakom oss. Ink6psorganisationerna varlden runt fick garanterat en egen markor pa
kartan efter dessa turbulenta tider och nytdnkande skapades. Det géller att ta tillfallet i akt, for det &r

denna information jag soker som ska ge en ny uppfattning om orden resiliens och inkdp.
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6.3 Reliabilitet och validitet av den kvantitativa undersékningen

Den kvantitativa delen av undersékningen bestar av en enkét. Enkéater kan goras pa otaliga satt. Mark
Litwin (1995, 4) skriver, att resultaten (data) inte ar viktigast, utan hur bra instrumentet fungerar i

praktiken. Instrumentet &r i detta fall enkaten och det innefattar aven hur den &ar uppbyggd.

Kelley (1999, 24-35) skriver, att reliabilitet & mattet pa hur konsekvent svaren ar i matinstrumentet.
Konsekventa svar utan variationer, &r ett reliabelt resultat. Inga enkater eller motsvarande matinstru-
ment ar dock 100% reliabla, men det finns alltid variabler som &r mera reliabla &n andra (Litwin 1995,
6-7.). Man kan méta reliabilitet pA ménga sétt. For att nimna tva sitt, ar “test-retest” och “alternate-
form” populira metoder. “Test-retest” gar ut pa, att man ger ett matinstrument, sasom en enkat, till en
grupp individer och later dem svara. Vantar en viss tid, och ger samma enkat pa nytt at respondenterna
och jamfor svaren. Ar svaren konsekventa, 4r undersdkningen reliabel. Alternate-form” har samma
princip, men har formuleras samma fragor om eller sa d&ndrar man om ordningen pa dem. Svaras det pa
samma satt trots omformuleringen, blir resultaten reliabla (Kelley 1999, 115-116; Litwin 1995, 8-10,
13.). I min undersokning har jag inte kunnat utnyttja de mest klassiska formerna, utan respondenterna

har fatt svara pa samma enkét en gang.

Dérfor anvander jag mig av den metod som passar bést, naimligen “Interrater Reliability”, som kan
Overséttas till iteration. Iteration betyder i praktiken upprepning, vilket jag letar i svaren. Upprepas
samma svar, kan man kalla svaren reliabla (Kelley 1999, 118; Litwin 1995, 27-28.).

Validitet, dvs. hur bra enkaten mater de variabler den ska méta eller hur bra den stdmmer dverens med
utprévade teorier (Litwin 1995, 33; Kelley 1999, 118), &r en viktig aspekt som ocksa tagits i beaktande
i undersokningen. Fragorna kretsar kring teorierna och de kriser vi sett under de senaste aren. Jag har
tagit en sa kallad ”Content” -approach, pa svenska: innehall, som i praktiken betyder att en grupp ex-
perter tagit del av min undersékning och svarat pa den och fragorna &r dven passande for responden-
terna (Litwin 1995, 45.).

6.4 Brister i undersokningen

Det gar inte att utesluta, att geografin, dvs. orten dar foretagen ar verksamma, inte inverkar pa resili-

ensfragan. | denna undersokning har detta ej tagits i beaktande. Motiveringen &r att ju narmare kéllan
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till ramaterialen, producenten eller samarbetspartnern man ar, desto mindre risker, sdsom logistiska ris-
ker (Cagliano, De Marco, Rafele & Arese 2012. Avsnitt "Near sourcing strategies”). Detta dr ocksa

sant, dd endast foretag i Osterbotten blev valda.

Betraffande generalisering av det kvalitativa resultatet, sa ar det svart att generalisera baserat pa re-
spondenternas svar i intervjun eftersom de var fa jamfort med respondenterna i enkaten. Dock, fore-
kommer det enhélliga svar i manga fragor som ger intryck av en majlig generalisering. En generali-
sering innebar att man kan relatera svaren i en forskning till stérre delen av befolkningen eller en
grupp manniskor (Gunneng 2006, 15.), i detta fall de som arbetar med inkop. Alla branscher har ej

kartlagts i denna undersokning heller. Det inverkar pa generaliseringsfragan.

Vad betraffar reliabiliteten i den kvantitativa forskningen, har inga korrelationskoefficienter raknats ut.
Korrelationskoefficienten &r ett tal mellan -1 till 1. Ju n&rmare 1 man &r, desto mer reliabla ar svaren

(Kelley 1999, 116.). Koefficienten rdknas ut med hjalp av matematiska formler. Jag ser dock ingen or-
sak att inkludera praktiska rédknesatt i detta examensarbete. Samma koefficient har ej heller réaknats ut i
valideringsfragan. Svaren betraktas i detta examensarbete som reliabla nar de ar konsekventa, och man

kan ifragasatta svaren som varierar kraftigt.
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7 RESULTAT

30 olika foretag kontaktades, framst via e-post. 25 personer (n = 25) svarade pa min enkét. Svarspro-
centen pa enkaten blir darmed 83%. Enkaten gjordes i april 2023 och var aktiv dnda fram till septem-
ber samma ar, da sista och 25:e respondenten skickade in sitt svar. Av dessa 25, kunde 7 personer
tanka sig att stalla upp i en intervju, och 5 stycken (n = 5) intervjuer holls. En av respondenterna i in-
tervjun ville vara helt anonym och jag har sjélv valt att lamna bort efternamnen pa de som ej behévde
vara anonyma. Intervjuerna holls veckorna 39 och 40, i september och oktober 2023.

52% av respondenterna (n = 13) &r i chefsposition, varav 44% (n = 11) ar férman inom inkdp eller
supply chain. Resten, 48% (n = 12) arbetar med operativt- eller strategiskt inkdp som underordnad.
Detta enligt en kartlaggning gjord i september 2023. Kollar man pa respondenternas arbetserfarenhet i
ar inom inkop, far man ett medeltal pa 11,5 ars erfarenhet (n = 23) av inkdpsrelaterade uppdrag. Medi-

anen ligger pa 10 ar. 2 respondenter (8%) kommenterade ej denna fraga.

Svaren i detta kapitel kommer att analyseras tillsammans, och intervjusvaren ar primara medan enkét-
svaren ar sekundara. Tillsammans ger resultaten fran intervjuerna och enkéaten mera utforliga svar. Det
bor noteras, att de som blev intervjuade har svarat pa samma enkaét, sa deras svar redovisas i princip
tva ganger, i intervju- och enkétsvar. Intervjusvaren analyseras och citeras och enkéatsvaren redovisas
primart i grafformat. Enkaten var inte uppdelad i nagot specifikt tema, medan intervjun kan indelas i
tre olika skeden eller teman. Dessa teman listas i tabell 4. Figurerna kommer att 1&nkas ihop med inter-

vjusvaren inom temaomradena.

| tabellen nedan (TABELL 2) ges en dverblick dver de branscher samtliga respondenter (n = 25) ar ak-

tiva inom.

TABELL 2. Branscherna samtliga respondenter &r aktiva inom.

Forpacknings- och/eller plastindustrin 4 foretag
Elektronik 3 foretag
Pappersindustrin 1 foretag
Marinindustrin 2 foretag
Metallindustrin 4 foretag
Grafisk industri 1 foretag
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Karosseri 1 foretag
Engangsartiklar 1 foretag
Maskintillverkning 7 foretag
Sportartiklar 1 foretag
- totalt 25 foretag

Branscherna kan ha drabbats olika i de kriser vi erfarit, sa darav kan det vara relevant att lista dessa.
En annan intressant aspekt &r en kartlaggning av respondenternas omsattning. Foretagen kan prioritera
olika beroende pa dess storlek. Denna statistik redovisas i foljande figur (FIGUR 1).

Foretagets omsattning

4%
8%

20%

12%

N\

16 %

3,000 000 € - 8 000 000 € |
8 000 000 € - 12 000 000 € 28 %
12 000 000 € - 20 000 000 € 12%

20000 000 € - 40 000 000 €
M 40000 000 € - 60 000 000 €
= 80 000 000€ - 100 000 000 €
W > 100 000 000 €

FIGUR 1. Foretagens omséttning (n = 25).

Vi kan i figur 1 se, att en stor del av leverantérerna ligger i mitten av skalan. 28% (n = 7) av respon-
denterna befinner sig rakt pa medianen. Foretagens omséttning ar en viktig detalj i undersokningen.
Malet var att fa en diversifierad samling foretag i olika storleksklasser. Generellt har storre bolag mera
resurser och mera kapital att investera i projekt sdsom resiliensforbattringar. Det betyder dock inte att
mindre bolag inte gor det ocksa. All foregaende data ar samtliga respondenters data. Vad som foljer

hér efter, géller endast de som deltog i intervjun.
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De som svarade pa enkaten fick alltsa sjalv vélja, om de ville delta i en intervju eller inte. De fem som

sist och slutligen intervjuades listas i tabell 3. Notera annu att respondenterna dven svarat pa enkaten.

TABELL 3. Respondenterna i intervjun.

Anonym Inom batbranchen | Inképschef 22 ar A

Sarah Nordic Lights Kategorichef 12 ar B

Rikhard Rani Plast Inkops- & prod.utv. 4 3ar C
direktor

Fredric Kaiser/EUR-mark | Inkopschef 34 ar D

Fredric Orapac VD 11 ar E

Personerna ovan intervjuades samtliga via applikationen Microsoft Teams och intervjuerna bandades

in, och intervjun transkriberades i sin helhet. Intervjusvaren var langa och valutvecklade. Det som &r

mest vasentligt for mitt examensarbete har extraherats fran den transkriberade helheten. Intervjufra-

gorna kan indelas i tre teman, som listas i nedanstaende tabell.

TABELL 4. Teman.

Tema 1l Grunddata
Tema 2 Inverkan och genomgang av kriserna
Tema 3 Atgarder lankat till teorier

Intervjun foljde dessa teman listade i tabell 4 i ordning fran tema 1 till 3. Saledes redovisas dven sva-

ren i detta examensarbete.
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7.1 Temal

| Tema 1 efterfragades grundinformation sasom namn, titel, namn pa foretag och tiden man jobbat med
inkopsrelaterade uppgifter. Denna grunddata hittas i tabell 3. Forsta intervjufragan var: ”Vad hade ni

for omsittning 2022?”. Respondenterna svarade sa har:

Strax under 40 miljoner euro. (Respondent A.)

82,4 miljoner euro. (Respondent B.)

[--] Rani Plast ca. 200 miljoner euro. (Respondent C.)

Vi lag runt 24 miljoner euro vill jag komma ihag. (Respondent D.)

11 miljoner euro [--] (Respondent E.)

Respondenternas arbetsgivares omséttningar varierar ganska kraftigt, och det ar bra att ha en diversifi-
erad skara respondenter sett ur omséattningssynvinkel. Se figur 1 for en dverblick dver samtliga.

For att fa en djupare forstaelse av vilka typer av komponenter och ramaterial foretagen anvander, fra-
gades det om vilka typer av produkter foretagen producerar. Fragan 16d: ’Vad levererar/tillverkar ni

for produkter?”. Sa har svarade respondenterna:

Batar/lyxjakter. (Respondent A.)

Arbetsbelysning for tung industri. (Respondent B.)

Forpackningsfilmer till industrin och lantbruk framst. (Respondent C.)

| huvudsak da fordon for spolning och témning av industriavfall och slam. Och dessutom
sa har vi inom koncernen en gravmaskinstillverkning. Speciella sadana som kallas spin-

delgréavare. (Respondent D.)

Offset-tryckt miniwell och microwell forpackningar. (Respondent E.)

Man kan snabbt konstatera att det handlar om véldigt olika produkter som foretagen tillverkar, och det
genererar i sin tur olika synpunkter och atgéardsplaner och en bredare uppfattning. Olika branscher kan
ha drabbats olika.
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7.2 Tema?2

Nir tema 2 inleddes gick jag rakt pa sak och fragade: ”Hur paverkade Covid-19 er verksamhet?”’, med
foljdfragan “Hur paverkade den inkdpen eller inkdpsfunktionen?”. Det blev mest fokus pa foljdfragan.
Svaren pa dessa fragor ar mycket intressanta, for vissa pratade om rekordar eller minimal inverkan,

medan vissa tog upp fenomenet materialbrister.
Precis sakert som manga andra branscher sa blev det ju nog storre utmaningar att fa
hem “tavara” (material) och prisstegringar och sd vidare [--]. (Respondent A.)

Ur inkopet synvinkel inte egentligen 6ver huvud taget. -- och sd gick vi ju “all time high”
(rekord, med syfte p& omséttning), under Covid. (Respondent B.)

[--] Men det fanns ju ocksa problem med tillganglighet pa vara ramaterial. (Respondent
C.)

[--]1 Gemensamma namnaren var val det har med tillgang pa material da.. (Respondent
D.)

-- Vi paverkades faktiskt positivt. Vi hade gott om arbete under hela Covid-tiden -- Men
forutom det, kdmpade vi med materialbrister. Det var akuta materialbrister pa vissa pro-
dukter helt enkelt. (Respondent E.)

Nu kan det ocksa vara en tolkningsfraga i detta fall, eftersom fragan var riktad mot respondenternas
verksamhet generellt. Det torde vara orsaken till dessa diversifierade svar. Men en sak star helt klart ut
ur mangden: termen materialbrist. Nar marknaden drog igang igen, hann inte varldens produktioner
med efterfragan. Det ledde de facto till materialbrister av olika slag. Vi ser ocksa klart och tydligt i en-
katsvaren ocksa, att sa var fallet. Dock, formulerades fragan annorlunda dar. Langa ledtider eller allo-
keringar anvandes som term. Men innebdrden ar egentligen den samma, eftersom langa leveranstider

kan leda till materialbrister.

Vart att namna har, ar att intervjufrdgorna som stalldes efter denna, kretsade kring materialbrister. Re-
spondenterna verkade lanka ihop termen med Covid-19 innan jag ens fragade dem, vilket bestryker te-

orierna om att pandemin fororsakade stora utmaningar pa marknaden.
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Leverantérernas langa
ledtider/allokeringar

Delvis
12%

Nej
8% __—

Ja
80 %

FIGUR 2. Paverkades foretagen av leverantorernas langa ledtider eller allokeringar (n = 25).

Hela 80% (n = 20) av respondenterna paverkades av de langa ledtiderna som medféljde, medan 8% (n
= 2) inte alls paverkades och 12% (n = 3) till viss del. Intressant att se, att det fanns respondenter som
inte paverkats alls av pandemin, sett ur en materialtillganglighetsaspekt. (FIGUR 2.)

Foljande fraga gick in pa det som respondenterna redan bekraftat: Péverkades ni av materialbristerna
som medfdljde?” med tva foljdfragor, varav en 16d: Vill ni namna ett specifikt ramaterial som ni be-

hovde men inte fick tag tillrackligt av?”. Respondenterna svarade:

-- hamnade vi -- att byta ut komponenter till ndgonting annat for att komma vidare -- Ett
specifikt omrade sa var just det har automationskomponenter. -- Och de har komponen-
terna till PLC systemen, det hoppade fran leveranstider pa normalt 6-7 veckor till 12 ma-
nader. Vi hade inte en chans att forutse och det har. (Respondent A.)

-- elektronikkomponenter har ju varit absolut mest skriande brist pa. [--] vi har ju en hel
del plastkomponenter [--] varen 20, sa var vissa plastramaterial slut i varlden. -- Vissa
komponenter sa hamnade vi att byta ramaterial pa eller lagga till ett till rAmaterial sa vi
skulle fa fram den [--] Och halvledare, det var ju helt hysteriskt. (Respondent B.)

Vi klarade oss anda ganska hyfsat, helt OK. Om vi namner ett exempel: ett material som
var knappt sa var UV-stabilisatorer. Och etylvinylacetat (forkortning: EVA) var knapp.
(Respondent C.)

Att vi paverkades, sa ar val det korta svaret: ja. Sen tycker jag val att vi lyckades rétt sa
hyfsat anda parera detta. -- Kan inte namna nagot specifikt material, men man kan val
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séaga allt som var energiintensivt, och allt med langa ledtider sa blev &nnu varre. Viss
stalkvaliteter ar val ett exempel da. (Respondent D.)

Javisst. Framst kartong och liner dvs. vart pappersmaterial som vi anvande. [--] det var
otroligt svart att fa tag i alternativ. (Respondent E.)

Man kunde hora en viss frustration hos respondenterna nar dessa fragor stalldes. Man barjar latt reflek-
tera tillbaka till denna exceptionella och svara tid. Aven om branscherna ar mycket olika, hade alla re-
spondenterna i intervjun paverkats av materialbrist i nagon form. | enkéaten, kategoriserade jag bris-

terna enligt teorierna och den tillgangliga informationen om vilka brister som var svarast.

Paverkades ni av
halvledarbristen?

Delvis
16 % Ja
56 %

Nej
28%

FIGUR 3. Halvledarbristen (n = 25).

Halvledarproblematiken blev k&nd for allménheten ganska snabbt, eftersom medierna foljde med detta
samt att det paverkade konsumentmarknaden. Halvledare som material anvands i manga applikationer
och produkter idag. 56% (n = 14) av respondenterna paverkades negativt av bristen och 16% (n = 4)

delvist. Har kan det vara flera, som har paverkats indirekt utan att de vet om det. 28% (n = 7) paverka-

des inte av halvledarbristen. (FIGUR 3.)

Plaster och kemikalier ar valdigt vanliga material inom tillverkande industrin. D&arfor kéndes det rele-

vant att fraga upp om dessa ocksa.
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erkades ni av bristen pa
aster sasom PA6, PA66 och

PET? .

Vill inte svara
8%

Delvis
24 %

FIGUR 4. Bristen pa plast (n = 25).

Till min forvaning, paverkades inte manga av bristerna pa dessa. Man kan dock inte utesluta, att re-
spondenterna inte paverkades indirekt, vilket jag starkt tror att ar fallet, da leveranstiderna var sa langa.
Plaster dverlag ar mycket vanliga material som anvands for manga andamal. Men, endast 20% (n = 5)
paverkades av bristen, medan 24% (n = 6) paverkades delvist. Hela 48% (n = 12) gick oberdrda ige-

nom denna brist. 8% (n = 2) ville inte svara. (FIGUR 4.)

verkades ni av bristen pa
kemikalier?

Ja
20 %

Vill inte svara
4%

Delvis
12%

FIGUR 5. Bristen pa kemikalier (n = 25).
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Kemikalier anvéands ocksa till stor del inom den tillverkande industrin. Nu ar termen kemikalie for-
visso véldigt bred och kan ge tolkningsutrymme for vad den faktiskt innebar. Men trots allt, var re-
spondenterna ganska oberdrda aven har, med hela 64% (n = 16) som inte alls paverkades. 20% (n = 5)
fick erfara negativa effekter av denna brist och 12% (n = 3) delvist. 8% (n = 2) ville inte svara. (FI-

GUR5.)

Med den ovan beskrivna kartlaggningen av grundldggande material far man en liten insikt i, hur och
vilka material som paverkat foretagen. | intervjun atergar vi till grundfragan och analyserar hur foreta-
gen da hanterat dessa brister, eller vilken strategi de hade nar det var som vérst? Foljdfragan lyder:

”Vad var er strategi under denna tid?”.

Man tog det man fick och forsokte aktivt arbeta med att vara snabbare ut med bestall-
ningar. Likasa snabbare komma till skott med designen. [--] Vi liksom forsoker komma
till skott lite snabbare. Det har ar en positiv sak som har kommit som en foljd. (Respon-
dent A.)

Strategin var att kdpa pa spotmarknaden till hutlésa priser -- Det var enda sattet. Man
forhandlar ju at sig, beroende pa vad du har anvant aret fore och aret fore det, sa har du
ratt till en viss del och okar du liksom din produktion drastiskt sa ska du pa nagot satt
anda fa fram de nya delarna. Det var ganska tufft. Blev stora summor pa spot market.
(Respondent B.)

Vi har langa samarbeten med vara leverantérer. Vi arbetar langsiktigt med leveranto-
rerna och inte s mycket med spot-ordrar, som kanske nagra andra p& marknaden spor-
tade med. Vara relationer till leverantérerna mojliggjorde, att vi fick material da andra
ej fick nagonting. (Respondent C.)

Nej, inte annat &n att vi bestimde aktivt att 6ka pa vara sakerhetslager, for att fa bort en
del av den har osékerheten. Ja, oka pa helt enkelt. Och sen att forsoka bevaka, med &nnu
storre intensitet, vara leveranser och bestéllningar an tidigare. (Respondent D.)

Strategin med att ha extra stora lager fungerade. (Respondent E.)

Hér varierade svaren kraftigt. Att ha en fungerande strategi under den vérsta tiden var inte latt. Ur re-
spondenternas svar, kan man lyfta fram orden sakerhetslager, priser, relationer och leveranser. Samt att
det fick kosta vad det vill, sa lange man uppréatthaller en produktion. Respondent B sager, att man
kopte till hutlosa priser sa man fick material, vilket stoder teorin om att det var ett sadant marknads-
lage. Det gar kraftig emot en inkopares grundprinciper om att halla kostnaderna pa rimliga nivaer. Men

betalade man inte, fick man inget.
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Relationsfragan ar en viktig del i resiliensfragan, vilket gas igenom senare i mera detalj, men betraf-

fande de andra punkterna, far man ut féljande statistik ur enkétsvaren:

Sakerhetslager (safety stock) hos
leverantorerna?

Ja
48 %

Delvis
40 %

Nej
12 %

FIGUR 6. Sakerhetslager (n = 25).

En 6vervaldigande majoritet hade och har atminstone delvist sakerhetslager hos leverantérerna. Ja-si-
dan fick hela 48% (n = 12) och delvist 40% (n = 10). 12% (n = 3) har inget alls. Sakerhetslager ar anda
ett enkelt satt att bli lite mera resilient da mangden i det lagret hjélper vid plétsliga problem. Enkatsva-

ren samt respondenternas svar i intervjun stoder denna teori om sakerhetslager bra. (FIGUR 6.)



handlingar har tidvis varit
omdjliga. "Ota tai jata".

Helt av
samma asikt
40 %

Delvis av
samma asikt
56 %

Neutral
installning i
fragan
4%

FIGUR 7. Prisférhandlingar (n = 25).
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Respondent A nimner att “man tog det man fick™ i den tidigare intervjufragan, och en stor del av alla

respondenter i enkaten var ocksa av samma asikt. 40% (n = 10) var helt av samma asikt, medan 56%

(n = 14) var delvist av samma asikt. 4% (n = 1) var neutral i fragan. (FIGUR 7.)

viktigare an 6kade
materialkostnader.

|

Delvisav
samma asikt
28%

FIGUR 8. Materialkostnader (n = 25).

illa igang produktionen var

Inget svar
4% Helt av
annan &sikt samma asikt
4% 64 %
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| figurerna 7 och 8 ser man klart att man prioriterat ett uppréatthallande av sina produktioner istallet for
att motarbeta de hdga priserna. Fenomenet “’séljarens marknad”, dvs. ett 1age da forsdljaren har Gverta-
get eftersom det finns en stor efterfragan pa marknaden, ar mycket synligt i svaren. | figur 8, var 64%
(n = 16) helt av samma asikt, att produktionen var viktigast att halla igang. 28% (n = 7) var delvist av
samma asikt medan 4% (n = 1) var delvist av annan asikt och 4% (n = 1) valde att inte svara pa fragan.

Baserat pa svaren i graferna 7 och 8, kan man klart bekrafta den globala materialbristen.

Figur 9 &r ndra lankad till figurerna 7 och 8.

Fokus har varit pa snabba
leveranser och ej omkostnaderna
(som kan medfdlja).

Delvis av
samma asikt
Helt aov. 20%
samma asikt
24 %
Inget svar /
4%
- Neutral
Delvisav = installning i
annan asikt fragan
20% 12%

FIGUR 9. Leveranser (n = 25).

Jag ville kolla upp asikterna om amnet i figur 9 ocksa, eftersom det verkar som att féretagen panik-be-
stallde varorna sa att produktionen kunde héllas igang. Men fokuserades det alls pa transport- och
andra omkostnader? Svaren var valdigt diversifierade hédr, och man kan inte generalisera dessa svar.
24% (n = 6) var helt av samma asikt och 40% (n = 10) var delvist av samma asikt. Sa summerat var

majoriteten atminstone delvist av samma asikt. (FIGUR 9.)

20% (n = 5) var delvist av annan asikt i fragan och 12% (n = 3) var neutrala i fragan. 4% (n = 1) valde
att inte kommentera (FIGUR 9). Sa dven om det var valdigt brattom, har nagra dnda inte behovt satsa

mera pengar i dyra frakter. Detta kan ha med geografi att géra ocksa, eftersom samtliga respondenter,
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100% (n = 25), svarade att de samarbetar med europeiska leverantorer, 20% (n = 5) svarade att de nés-
tan enbart samarbetar med finska leveranttrer och hela 56% (n = 14) medger att de valdigt gdrna sam-
arbetar med lokala foretag eller foretag som &r valdigt nara. | sadana fall, kanske inte fraktandelen in-

verkar sa mycket eller ar relevant.

Pa tal om leveranser och logistikproblem: Containerbristen var valdigt pataglig ocksa under Covid-19.

Respondenterna frdgades: ”Paverkades ni av containerbristen?”’. Svaren lyder:

| vissa fall, ja, men inte jattemycket. Ratt minimalt sakert jamfort med manga andra. [--]
(Respondent A.)

Containerbristen paverkades vi nog av sa som alla andra. Men vi paverkades ju kanske
mest av sjalva transportpriset, som var helt hysterisk. Vi tar ju jattemycket komponenter
fran Asien -- (Respondent B.)

Indirekt, ja. [--] Containerbristen ledde ju till htga transportkostnader -- | slutandan,
paverkades vi mest av priserna och inte av brister. -- vi sag vissa forseningar/brister pa
vissa material som kom langre ifran. Speciellt da Suez-kanalen var blockerad. (Respon-

dent C.)

Indirekt gjorde vi formodligen det, men eftersom vi bestéller oftast mindre partier, sa sag
val inte s mycket av det. [--] (Respondent D.)

Pa sétt och vis. Vi har en leverantor i Tyskland, -- som brukade skicka med container hit
till Finland. Men p.g.a. bristen och priserna sa skickades materialet med bil istallet. [--]
Sa forutom detta, paverkades vi inte mycket alls direkt. (Respondent E.)

Alla respondenterna paverkades atminstone indirekt av containerkrisen. Och ju mera man importerar
fran Asien eller andra kontinenter, desto mera paverkades man. | langa leveranskedjor, hander det latt

att man paverkas atminstone indirekt. Respondenterna i enkaten svarade sa har:
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Paverkades ni av
fraktkostnaderna (sjofrakt) fran
Asien?

Vill inte svara
4%

Ja
44 %

Delvis
32%

- Nej
20%

FIGUR 10. Sjofrakter (n = 25).

44% (n = 11) medger att de paverkades av containerbristen, och 32% (n = 8) delvist. Sa en stor del av
respondenterna paverkades. Det kommer dock inte fram hur mycket, och hur det paverkade verksam-
heten. 20% (n = 5) paverkades inte alls av detta och 4% (n = 1) ville inte kommentera. (FIGUR 10.)
Manga av respondenterna paverkades garanterat indirekt utan att veta om det, just med tanke pa hur

lang en leveranskedija kan vara.

Paverkades ni av overfulla
hamnar i varlden?

Ja

. 44 %
Delvis

28 %

Nej
28%

FIGUR 11. Overfulla hamnar (n = 25).
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Hamnarna tenderade att bli fulla med containrar och gods nar marknaden drog igang, vilket ocksa
ledde till olyckliga situationer férutom bristen pa sjalva containrarna p.g.a. att transporttiden drog ut
annu mera. 44% (n = 11) paverkades av detta, och det korrelerar perfekt med FIGUR 10. 28% (n = 7)
paverkades delvist och 28% (n = 7) inte alls. (FIGUR 11.) Eftersom svaret “delvis” varierar nagot fran

figur 10 kan man kanske anta, att foretaget i frdga som svarat saledes importerar valdigt lite.

Sedan gick vi in pa en valdigt aktuell sak ar 2023. Féljande fraga 16d: Paverkades ni av Rysslands an-

fallskrig?”. Respondenterna svarade:

Jo det gjorde vi. [--] Det var egentligen mest indirekt, alltsa att vara leverantorers leve-
rantorer paverkades [--] det marktes nog som lite langre leveranstider igen i en tid. Och
nagra enstaka prishojning hade vi, men faktiskt forvanansvart opaverkat blev vi nog, kan
man saga. Vi hade -- inte nagra leverantorer i Ryssland och vi har ingen i Ukraina heller
[--]1 (Respondent A.)

Egentligen inte. Indirekt pa transporter fran Asien, for vi anvande en del, just under con-
tainerbristen, tagtrafik fran Asien. Och det har slutade ganska abrupt om man sager sa.
(Respondent B.)

Vi paverkades ganska mycket, speciellt med tanke pa att vi hade en fabrik dar. [--] Inga
leverantorer i Ryssland eller Ukraina, men ett standigt varuflode mellan fabrikerna. (Re-
spondent C.)

Det tror jag att vi har p&verkats mer av faktiskt, a&n Covid. Atminstone under en kort pe-
riod s var det mer kaotiskt. [--] Och man hann lite bygga upp reserver och andra strate-
gier och metoder for att klara av det [--] Och dven pa metalliska material sa var det
stora prisuppgangar under en period. Men aven svart att fa vissa materialkvalitéer. (Re-
spondent D.)

Inte mycket. Kostnaderna borjade forvisso skjuta i héjden p.g.a. kriget, det var kanske
storsta problemet. Leveranser var det inga problem med Gverlag. Vart dotterbolag i Fin-
land hade det dock svarare. [--] (Respondent E.)

Har verkar det vara mera en antingen-eller -situation, att vissa respondenter paverkades knappt alls
medan vissa en del. Men det tyder pa att inga av respondenterna handlade av ryska leverantorer direkt,
utan verksamheten paverkades pa andra satt. Man kan ocksa ur enkéatsvaren fa ut, att den évervaldi-
gande majoriteten inte eller inte l1&ngre samarbetar direkt med ryska leverantorer. Enkatrespondenterna
svarade sa har (FIGUR 12):
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Har eller hade ni direkt
samarbete med Ryska
leverantorer?

Ja, men inte
langre
12%

Ja
4%

Nej
84 %

FIGUR 12. Ryska leverantorer (n = 25).

Fragan borde ha formulerats annorlunda, eller svarsalternativen, eftersom man kan svara “ja” till bade
har och hade. Majoriteten 84% (n = 21) hade dock inget samarbete alls med ryska leverantorer. 12% (n
= 3) svarade ja, men inte ldngre och 4% (n = 1) svarade ja. (FIGUR 12.) Men viktigt &nnu att podng-
tera, att bada “’ja” alternativen ses som likvdrdiga p.g.a. formuleringen. Samtliga respondenter fick

aven svara pa, om Rysslands anfallskrig paverkade dem. Svaren &r foljande (FIGUR 13):

Paverkades ni av Rysslands
anfallskrig?

Ja
56 %

Delvis
28 %

Nej

16 %

FIGUR 13. Rysslands anfallskrig (n = 25).
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56% (n = 14) paverkades av Rysslands anfallskrig pa ett eller annat sétt, medan 28% (n = 7) paverka-
des delvist. 16% (n = 4) s&g inga effekter alls av anfallskriget. (FIGUR 13.) Viktigt att notera &r att fra-
gan besvarats ur ett foretags synvinkel och inte individens. Kriget ledde till hdga energi- och gaspriser
i framst Europa och jag valde att fraga samtliga respondenter om de paverkades av de hdga priserna,

och svaren redovisas i foljande figur (FIGUR 14).

Paverkades ni av de hoga
energi- och gaspriserna i
Europa?

Ja
60 %

Delvis
24 %

Nej =
16 %

FIGUR 14. Energi- och gaspriserna (n = 25).

Man kan konstatera baserat pa svaren, att fastan man inte gjorde affarer direkt med ryska bolag, sa pa-
verkades man anda rent finansiellt av konsekvenserna, speciellt da med fokus pa energin och gas. 60%
(n = 15) paverkades av energipriserna (kriserna) och 24% (n = 6) delvist. 16% (n = 4) inte alls, vilket
ar foga forvanande med tanke pa att 100% (n = 25) av respondenterna svarade att de gor affarer med
europeiska bolag och leverantorer, och dessa ska nog ha paverkats av energikrisen. (FIGUR 14.)

Denna paverkan ska nog ha synts till som t.ex. prishdjning av material.

For att summera allt i tema 2, och for att fa respondenterna att sjalva reflektera, fragades foljande

fraga: ”Vad har varit kimpigast eller fungerat sémst under kriserna ur en inkdpssynvinkel?”.

Egentligen PLC komponenternas tillgang, det var den absolut storsta utmaningen. --
nagra enstaka fall som involverar el-komponenter och chip. [--] Nagonting s& banalt
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som en liten joystick for att styra funktioner, sa hade plotsligt 9 manaders leveranstid.
Det var helt sjukt, man hade svart att forsta det, [--] (Respondent A.)

Bristen pa vissa komponenter, i vart fall halvledare, sa var nog egentligen det tuffaste. --
det som inte gar att fa tag pa, gar inte att fa tag pa. [--] (Respondent B.)

Det har ju varit otroligt turbulent med priser. Priserna har svingt och varit pa "all time
high” (rekordnivder) och dven till och med "all time low” (rekordldiga) under tiden [--]

Sa detta samt tillgangligheten har varit kampigast. Det var forséljarens marknad valdigt
lange. (Respondent C.)

Ja, det ar val nog den har kombinationen av ratt sa kraftig inflation -- prisokningar och
tillgangen pa material. [--] (Respondent D.)

Egentligen tva saker: de jattelanga leveranstiderna och kostnadsokningarna. [--] (Re-
spondent E.)

Har ser vi tvd gemensamma namnare, namligen pris och tillganglighet. Dessa termer aterkommer val-
digt ofta. Undersoker man ocksa figurerna 2 — 5, bekréaftas dven detta hos majoriteten av deltagarna i
min enkéat. Man kan nu bekrafta, att varldskriserna har varit utmanande for inkdpsorganisationerna och

skapat olyckliga situationer.

7.3 Tema3

Efter att grunddata fatts fram, samt paverkan pa foretagen kartlagts, kunde atgarderna och teorierna
analyseras. Det fanns tre teorier som man anknoét till: multi-sourcing, kartlaggning av tier 2 and
beyond” samt relationerna. Forsta fragan ar dock en allman fraga, dér respondenten fritt har fatt delge
sina synpunkter. Frigan lyder: ”Vad har ni vidtagit for atgarder for att bli mera resilienta, dvs. mot-
standskraftiga mot kriser och kraftiga svangningar pa marknaderna?”. Med foljdfradgan: ’Fungerar/har
dessa atgéarder fungerat?”. Svaren lyder:

Vi har forsokt arbeta mer pa att ha alternativa leverantorer. Businessen vi har ar ganska
langt enstaka skraddarsydda projekt -- Det ar varierande komponenter, séllan ar det lika
pa tva batar i foljd -- Vara méangder ar aven sallan stora till en specifik leverantor, det
gor att man -- undviker att dela pa mangden mellan tva leverantorer [--] batbranschen
har egentligen inte sa jattemycket leverantorer heller. Det begransar vad man kan gora.
(Respondent A.)

-- vad vi larde oss och som vi arbetar mot idag ar att vi har varit valdigt singel source-
orienterade. Det jobbar vi stenhart pa att vi ska ha second source pa allt som ar viktigt [-
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-] -- har vi strategiskt sokt efter mera och framforallt att vi ska bli mindre Kina-bero-
ende, sa att vi ska ha det s att leveranttrerna helt enkelt ska vara narmare. [--] (Re-
spondent B.)

Jag maste arligt saga att vi inte har behovt andra riktig mycket, eftersom vi har haft
langa och goda relationer med leverantérerna. Vi har spelat med ungefar samma saker-
hetslagar som vi har haft férr. Sa inte kan jag saga att vi har andrat pa mycket pa grund
av kriserna [--] (Respondent C.)

[--] en san dar konkret sak som vi var in pa, det ar ju nog att vi har 6kat pa vara egna
sakerhetslager da som en sak. [--] Sa det kan jag nog séga att har varit framgangsrikt
for oss. Och det andra som jag tror har blivit uppenbart fér manga att man behover nog
jobba pa de har underleverantdrsrelationerna kontinuerligt. (Respondent D.)

Vi har borjat titta &nnu mera pa alternativa leverantérer av olika slag. [--] Det galler att
sakerstalla att vi faktiskt har de har fungerande alternativen da det galler. Det tar vél-
digt 1ang tid att utfora dessa tester, da det ar viktigt att man &r ute i god tid. [--] (Re-
spondent E.)

Hér ser vi klart och tydligt att alla respondenter tar upp saker, som man kan lanka ihop med teorierna.
De har alla vidtagit eller kommer att vidta atgarder som latt kan hanvisas till teoribdckerna, eftersom
de till synes faktiskt fungerar ur en resilienssynvinkel. Med tanke pa, att alla respondenterna i intervjun
ar helt inom olika branscher, gor det undersokningen dnnu mera trovardig. Att ha sa kallade ”safety
stocks” eller sikerhetslager ir nidgot som man ocksa fokuserar pa, och som &r en utprévad metod. 1 fi-
gur 6 ser man tydligt att majoriteten anvander sig av sakerhetslager. Man tar ocksa upp om relationer

och multi-sourcing, vilket vi inte ens kommit till &nnu i undersékningen.

Det &r valdigt intressant att dessa svar kom upp i borjan av tema 3, eftersom det kommer separata fra-
gor just kring de teorier som just bekréaftats. En foljdfraga till stalldes, som lyder: "Har ni éndrat pa nat

arbetssitt eller “approach”?”. Respondenterna svarar:

| vissa fall blev det kort upp lagernivaer lite, att man kopte en stérre mangd [--] vi har
inga mangder att forsoka forhandla arsavtal till och -- “binda upp” (forbinda) leveran-
torerna sa att de hamnar pa béter om de inte kan leverera och sa vidare. Vi inga sadana
“muskler” (forhandlingsmajlighet) har -- Vi ar inte sa intressant fér ndgon. (Respondent
A)

Vi forsoker se till att vi har lite buffertlager vid leveranttrerna sa att inte allt tillverkas
mot order. Det ar ju forstas kostnadssynvinkel inblandat. Oftast betyder storre serier bil-
ligare pris, men det betyder ju ocksa att hander det nagonting s& kanske de har ett lager
sa vi kan ta hem nagonting ganska snabbt. Hit hor ocksa second-source. Vi maste ha en
second-source. (Respondent B.)

Vi har inte &ndrat approach. (Respondent C.)
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N4&, egentligen inte. [--] Vi kanske maste acceptera nagra materialbrister da och da. Och
vi maste acceptera att nagon leverantor kastar in handduken, men att det finns alternativ
att ta till da. (Respondent D.)

Testa in alternativa material i god tid och fokusera pa alternativa leverantérer mera.
(Respondent E.)

Vad betriffar nya arbetssitt och “approach” (perspektiv), var det lite mer aterhallsamhet hos respon-
denterna. Vissa fokuserar pa metoder som redan anvandes fore kriserna och vissa har inte &ndrat pa
nagot alls. Men aterigen, ser vi att teorierna om resiliens inom inkop fungerar. Vi kan plocka ut ord

som lagernivaer eller buffertlager, saker som redan behandlats i tidigare kapitel.

7.3.1 Multi-sourcing

| detta kapitel behandlas forsta amnet som &r lankat till teorierna, alltsd multi-sourcing eller alternativa
leverantorer. Fragan till respondenterna 16d: ”Enligt flera kéllor & multi-sourcing ett utprévat och bra
sétt att bli mera resilient. Ar detta prioriterat hos er eller hur mycket fokus och resurser sétts pa detta?”.

Svaren lyder:

[--] (affarsmodellen) ar sa att det liksom fungerar inte riktigt pa alla omraden. Vissa
specifika material som vi anvander egentligen uteslutande pa alla projekt oberoende, sa
dar kan man ju lite forsdka. Men det ar inte jattestora mangder dar heller inte. Det ar
vart handikapp vi har -- i utvecklingen av inképet. Vi maste véxa och bli storre. [--] (Re-
spondent A.)

Det ar jattestort fokus pa detta och kommer upp pa varje mote. Vi kan inte valja langre,
vi maste ha det. (Respondent B.)

Vi forsoker ha flera alternativ pa allt vad vi koper, men inte alltid enkelt pa grund av att
vissa leverantorer har sina unika produkter, men sa langt som mojligt forsoker vi ha at-
minstone tva olika kallor. Vi fokuserade pa detta redan fore kriserna. (Respondent C.)

Ja, jag skulle nog sdga att det finns med som en viktig faktor. For att ha en hallbar och
stark leveranskedja -- Vi arbetar aktivt med detta och finns med i bedémningen. (Respon-
dentD.)

Vi jobbar -- pa detta pa sidan om, och ar inte resurskravande (for inkopet) --. Belast-
ningen faller mera pa produktionen att de verkligen far testat in alternativen. (Respon-
dent E.)

Har ser man klart och tydligt att fokus ligger pa, eller atminstone borde ligga pa, multi-sourcing. Det &r

langt ifran enkelt, det ar ett faktum. Det kan, som respondent A séger, vara utmanande da man inte har
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volymer. Eller som respondent C sager, nar material blir for unika, vilket till viss man kan lankas till
teorin om produktkomplexitet. Nar man inte har volymer blir det kanske mera en kamp mellan grossis-
ter och aterforséljare och en kamp om vem som ska fa leverera, medan en for unik produkt minskar

listan pa alternativa leverantérer. Multi-sourcing och produktkomplexitet kan lankas ihop.

Respondent B poéngterar hur viktigt det & med multi-sourcing och D att det ar viktigt for att ha en
stark leveranskedja. Respondent C namner ocksa, att de fokuserade pa multi-sourcing redan fore kri-
serna. Fragan om multi-sourcing togs dven upp i enkaten for samtliga respondenter att svara pa och
svaren ar sammanstallt i figur 16. E ndmner testning av alternativen, vilket forstas ar en viktig aspekt.
Aven om en leverantor kan leverera motsvarande produkter, behover det inte betyda att det &r 1:1. Déar-

for ar det viktigt att man testar allting noggrant innan man kallar leverantéren for ett alternativ.

Det finns tydliga malsattningar hos samtliga respondenter. | enkéaten svarade respondenterna sa har:

Har ni alternativa aktiva
leverantorer (multisource)?

Ja
40 %

Delvis » Nej
56 % 4%

FIGUR 15. Multi-sourcing (n = 25).

Foretagen har fokus pa multi-sourcing och endast 4% (n = 1) har ej alls fokuserat pa det. 40% (n = 10)

har aktiva alternativa leverantdrer och 56% (n = 14) delvist. (FIGUR 15.) Har har ej kartlagts i vilken
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utstrackning, men varje aktivt alternativ man har &r ett steg mot en mera resilient leveranskedja. Ef-
tersom man kan konstatera att multi-sourcing ar mycket viktigt for att kalla sitt foretag resilient, valde

jag att kolla upp ifall samtliga respondenter fokuserade pa detta fore kriserna. Svaren visas i figur 16:

Multi-sourcing dvs. alternativa
leverantorer fanns redan fore
kriserna borjade.

Helt av
samma asikt
44 %
Delvis av
samma asikt
52 %
Delvis av —
annan asikt

4%

FIGUR 16. Multi-sourcing innan kriserna (n = 25).

Till min stora férvaning var detta ett stort fokusomrade hos samtliga redan fore kriserna. Jag &r positivt
Overraskad Over detta. 44% (n = 11) hade alternativ fore kriserna. Dock, har det inte kartlagts i vilken
utstrackning. Respondenterna som besvarade fragan med delvis av samma asikt (52%, n = 13), bérjade
kanske fokusera annu mera pa detta efter kriserna. Foretagen ar pa god vag att bli mycket mer resili-
enta. Endast 4% (n = 1) var av annan asikt i fragan. (FIGUR 16.)



46

Har ni Europeiska eller Finska
alternativ till material som
bestills fran andra kontinenter?

Nej Delvis
48 %
16 % 0
Ja S —— Vill inte svara
32% 4%

FIGUR 17. Alternativa material inom Europa (n = 25).

Figur 17 &r nara lankad till figurerna 16 och 15. Man kan ocksa ha alternativ pd andra kontinenter, men
ur en resilienssynvinkel, ar det tryggare att ha leverantdrerna narmare. Ja, prisbilden &r helt annan har i
Europa jamfort med t.ex. Asien, men att lata produktionen sta p.g.a. materialbrist och inte ha nagot al-
ternativ, ar inget alternativ. Majoriteten har atminstone delvis kartlagt alternativ inom Europas granser,
vilket ar mycket positivt. 32% (n = 8) har alternativ till materialen narmare till hands och 48% (n = 12)
delvist. (FIGUR 17.) Detta blev jag ocksa positivt éverraskad 6ver. Fast aterigen, vet vi inte omfatt-
ningen. Men varje alternativ man sakrat gor en mera resilient. 16% (n = 4) har inga alternativ och 4%
(n =1) valde att inte svara. (FIGUR 17.)

7.3.2 Tier 2

Foljande sak som Kkartlades var hur foretagen bedomt eller undersokt langre ner i leveranskedjan. |
detta fall galler det Tier 2, eller leverantorernas leverantor. Detta ar ocksa en viktig punkt i resiliensfra-

gan. Respondenterna svarade sa har:

| vissa fall ja. [--] Men sen mindre komponenter, sa ar nej, det har vi inte. Vi har en del
leverantérer som ar speciellt viktiga. [--] Dér blir det ju ofta att man aker pa besok. [--]
pa halvt inofficiella auditeringar och kollar hur de har sin business, -- och samtidigt blir
det att diskutera just vilka underleverantorer de anvéander. Sa detta kan man i korthet
saga att vi gor pa den fronten. Men, inte systematiskt. (Respondent A.)
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Ja, vissa av vara kunder kraver att vi maste ha koll pa atminstone Tier 2. Jag kan inte
séga att det géaller alla komponenter, men atminstone pa elektroniken, sa vi har nog
ganska langt koll pa atminstone Tier 2, kanske ocksa pa Tier 3. [--]

Och krisar det hos leverantoren sa kanske man kan ga till leverantorens leverantor ifall
det ar riktigt svart. Vi har varit med om brander, och vi har varit med om allt mgjligt sa.
Man ska vara forberedd pa allt. (Respondent B.)

[--] Pa PE-sidan arbetar vi med stora bolag [--]. Vi har inte tillgang till deras underle-
verantorer, men t.ex. Foretag X tar sin olja direkt fran marken. Sa atminstone inte pa de
stora leverantdrerna har vi fokuserat pa detta. Och vi ser ingen orsak heller att gora sa.
Nagon slags rutin finns nog dock for mindre leverantérer, och ar en del av leverantors-
bedémningen och viktigt nar vi tar in en ny leverantor att vi kollar runt vad det ar. Speci-
ellt pa kemikaliesidan. Deras leverantdrer ar en sak, men vi har ocksa i tiderna ifraga-
satt deras val av transportbolag. (Respondent C.)

Dar kanske vi har varit samre, far man val erkénna. Ibland &r vi leverantor till var leve-
rantor, som i sin tur ar leverantor till oss. | den meningen far vi ju ha koll pa vara ruti-
ner och processer. [--] dar har vi ju stétt pa vara leverantorers problem just med bear-
betningen da som ett exempel. Det kanske ar en laxa for framtiden ocksa: att lite mera
ga in pa djupet, hur dom i sin tur styr delarna. (Respondent D.)

Nej, egentligen inte. Vi ser inte mycket pa detta idag. Men blir garanterat relevant snart
och fokus bor sattas pa detta. Framst tanker jag da pa hallbarhetsfragor. Vi har annars

helt och hallet litat pa vara leverantdrer att de skéter om sina underleverantdrer och ser
till att det fungerar. (Respondent E.)

Har ser man inte lika mycket aktiviteter som t.ex. pa multi-sourcing. Respondent B namner att kunder
kraver en bedomning och kartlaggning av Tier 2, och respondent E lyfter upp fragan ur en hallbarhets-
synvinkel. Respondent C koper en stor del rakt av ravaruproducenterna och de &r darmed valdigt lagt
ner i leverantdrskedjan redan. D har en konstellation dar de formodligen levererar delar till sina leve-
rantrer som bearbetar vidare, och dar kan det tankas, att man lattare far kontroll lagre ner. A var lite
mera blygsam men dar har bl.a. volymerna en inverkan pa hur man prioriterar. De viktigaste leveranto-
rerna prioriteras. Har ar svaren valdigt diversifierade. De respondenter som val kartlagger Tier 2 och
bortom detta, gor det av orsaker som forklaras val och kan motiveras. Samma fraga stalldes ocksa i en-
kéten, och svaren ser ut sahar (FIGUR 18):
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Har ni kartlagt leverantdrernas
leverantorer (risker mm.)?

Ja

32%
Nej

28 %

FIGUR 18. Kartlaggning av Tier 2 (n = 25).

Har ser man att majoriteten atminstone delvist kartlagt detta, 40% (n = 10) (FIGUR 18). Det hade dock
varit intressantare med mera exakt data, eftersom delvis” kan betyda, att t.ex. endast en leverantor i
registret ar kartlagd till atminstone Tier 2. Men det ar fortfarande intressant att se, att en hel del féretag
fokuserat pa detta utmanande uppdrag och inte i blindo svarat nej”. De som med sékerhet svarat nej ar
28% (n = 7). Ja fick 32% (n = 8), och dven dar vore det intressant att hora i vilken utstréackning.

Kanske foretagen borde satsa mera resurser i att kartlagga detta 6ver hela leverantorsregistret?

7.3.3 Leverantorsrelationer

Den sista stora fragan i resiliensfragan handlar om relationerna till leverantérerna, vilka beskrivs som
en mycket viktig sak. Fragan 16d: Hur eller pa vilka satt kan man varna om relationerna med leveran-
torerna, och far det finnas kostnader involverade? Deltar ni i leverantorers evenemang?”. Responden-

terna svarar:

[--] Vi deltar leverant6rers evenemang -- Kanske inte jatteregelbundet, men har hander
sig. Ja, det far kosta i vissa fall. Det ar ju en sak som vi egentligen jobbar ganska mycket
med, att fa bra relationer med leverantorerna, i och med att vi inte har volymerna, [--]
mdste man forsoka vara the nice guy” (den trevliga typen) och “tala sig varm” (tala
gott) for “the cooperation” (samarbetet) och den gemensamma utvecklingen och sa vi-
dare. Det ar till nytta for bada parter. [--] (Respondent A.)
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Vara A-leverantirer, som vi har en “spend” (inkdpt viirde) pd éver en miljon sd dir vi
nog valdigt involverade med, och vi besdker dem och -- vi deltar &ven i evenemang. [--]
Ja, det far kosta. Det &r det enda sattet att uppratthalla en bra relation till leverantor. [--
] vi har nog regelbunden kontakt med alla storre. [--] (Respondent B.)

Ja, valdigt aktivt. Man kan nastan séga att vi behandlar vart storsta leverantérer som A
kunder. [--] Sa det ar viktigt att ha bra relationer [--] Vi sparar inte pa kostnader héar. Sa
vi reser i man av mojlighet och bjuder dem t.ex. till Lappland. Och vi mottar inbjud-
ningar av dem ocksa. (Respondent C.)

[--] vi forsoker vél kombinera dessa relationsutvecklande sakerna med dven konkreta at-
garder som att vi exempelvis gor en leverantorsbedémning pa plats [--]. Jag tycker sjalv
att det ar givande att man har nagra konkreta saker man gar igenom [--]. Sa det viktiga
ar val att man upprétthaller den har kommunikationen, fokus ar inte alltid pa hur den
sker. Men att det ar viktigt, absolut. Man ska ocksa gor det regelbundet. (Respondent D.)

Vi har t.ex. nagra leverantérer som ordnar olika seminarier som vi brukar delta i. Det
ger ocksa en mojlighet att prata med leverantorerna i en mera avslappnad miljo. [--] |
slutdndan &r det viktigt att traffas och varna om relationerna. Vi budgeterar ej for kost-
nader inom detta, men jag tycker helt klart att det ska fa finnas kostnader involverade
med bade kunder och leverantorer nar det kommer till relationer. (Respondent E.)

Denna fraga ar ett viktigt amne for samtliga respondenter, och alla satsar mer eller mindre i relation-
erna eller har atgarder som framjar dessa relationer. Respondenterna A, B och C verkar ha systematik i
uppratthallandet av relationerna. Aven E satsar pé relationerna, men inte systematiskt. D kombinerar

relationsframjande atgarder med, i detta fall, auditeringar, vilket jag tycker ar smart.

Vad betraffar deltagande i evenemang, sa verkar respondenterna dven vara aktiva med det, och storsta
delen &r ocksa av den asikten att det maste fa kosta. Respondent B och C behandlar sina leverantorer
lika bra som deras arbetsgivares kunder, och E pratar om att det maste fa finnas kostnader involverade
i relationerna med bade kunder och leverant6r. Nu ar det viktigt att poangtera, att nar man pratar om
kostnader i detta sammanhang syftas det pa evenemang, middagar och andra relationsframjande aktivi-

teter.

Teorin om relationer med leverantorer stimmer, och det bekraftas ocksa av enkatstatistiken.



Mycket goda relationer till
leverantorerna underlattar vid
materialbrister och andra kriser.

Helt av
samma asikt
88 %

Delvis av

samma asikt
Q oL

Delvis av
annan asikt
— 4%

FIGUR 19. Goda relationer till leverantorerna (n = 25).

Statistiken forklarar sig sjalv. Majoriteten ar helt klart av den asikten att goda relationer hjélper mar-
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kant vid kriser. 88% (n = 22) medger att det underléttar att ha goda relationer till leverantorerna. 8% (n

= 2) ar delvis av samma asikt och 4% (n = 1) menar att det inte riktigt hjalper. (FIGUR 19.) Har kan vi

aterigen bekrafta teorin om relationsfragan. Jag fragade aven upp om kostnader. Statistiken framgar i

figur 20.

Relationsforbattrande atgarder
for att bygga upp goda relationer
med leverantérerna far kosta
(inom budgeter givetvis).

Helt av
samma asikt
36% Delvis av
samma asikt
32%
Neutral
Delvis av installning i
annan asikt S — fragan
8% 24 %

FIGUR 20. Relationer och kostnader (n = 25).
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Betraffande kostnader, som mojligtvis involveras i relationsforbattrande syften, var svaren lite mera
utspridda. Men dock, endast 8 % (n = 2) var delvis av annan asikt i fragan, med 24 % (n = 6) som inte
hade nagon asikt i fragan utan forholl sig neutralt till &mnet. En stark majoritet som var anda for kost-
nader. 36% (n = 9) ar helt av samma asikt och 32% (n = 8) delvist. (FIGUR 20.) Man maste dra gran-
sen nagonstans nar det kommer till kostnader och har har det inte kartlagts vad en bra niva ar. Dar

finns en brist i frdgan. Men budgeter poangterades, sa vi kan anta att svaren baseras pa det.

Man ska vaxa tillsammans med

leverantorerna.
Helt av
samma asikt
64 %
Delvis av
samma asikt
32%
Neutral
installning i
fragan

4%

FIGUR 21. Att vaxa tillsammans med leverantorerna (n = 25).

Varnar man om relationerna, ska man ocksa vaxa tillsammans med leverantorerna, vilket sa gott som
alla respondenter holl med om. 64% (n = 16) tycker att man helt klart ska gora sa och 32% (n = 8) &r
delvis av samma asikt. 4% (n = 1) forhaller sig neutralt till fragan. (FIGUR 21.) Jag tycker detta ar en
mycket sund installning att ha, att man tanker sig att vaxa tillsammans med dem. Det ger en slangs tea-

manda, och man bidrar rakt till samhéllet ocksa genom att skapa mer jobb pa sikt.
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Har ni besokt leverantorerna
regelbundet i man av majlighet, i
andra drenden an auditering?

Ja
48 %

Delvis
44 %

Nej
8%

FIGUR 22. Leverantdrsbesok (n = 25).

Till min forvaning, sa ar respondenterna valdigt aktiva med att besoka leverantorerna. 48% (n = 12)

besoker sina leverantorer regelbundet i andra syften och 44% (n = 11) delvis. 8% (n = 2) besoker inte
sina leverantorer regelbundet i andra drenden. Vad som ej kartlagts, &r var dessa leverantorer befinner
sig. Inhemska leverantorer dr enklare och mindre kravande att besoka. Sa denna statistik ger ingen bra

bild av helheten. Men inhemsk leverantor eller ej, det har varit bra aktivitet hos respondenterna.

Vad som blivit enklare &r att traffas online via diverse applikationer. Om man haller distansmoten fra-

gades upp och svaren visas i figur 23.

Har ni haft distansmoten med
leverantorerna regelbundet t.ex.
via Teams eller Zoom?

Ja
72 %

Delvis
12%

Nej |
16 %
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FIGUR 23. Distansmoten (n = 25).

Distansmoten ar mycket enkla att koordinera och kan hallas i princip narsomhelst. Férvanande anda,
att 16 % (n = 4) inte har regelbundna moéten med sina leverantorer online, just med tanke pa enkel-
heten. Summerar man alla respondenters svar, kan man konstatera att majoriteten har regelbunden
kontakt med leveranttrerna ur en relationsforbattrande synvinkel, och féljer teorin om relationerna.
72% (n = 18) har regelbundna méten och 12% (n = 3) delvis. (FIGUR 23.)

7.3.4 Respondenternas tips

Sista intervjufragan var valdigt 6ppen och respondenterna fick sjalva ge tips om hur man kan bli mera
resilient. Frigan lyder: ”Har ni andra tips pa hur foretag kan bli mera resilienta inom inkopet, eller vad

man borde fokusera pa?”. Svaren var foljande:

Man kan tanka sig att ju mera man lyckas standardisera de produkter man anvéander, sa
ar ju ett satt, forstas, att bli resilient. D& har man mojlighet att ha lite hogre lagerniva
till exempel, om du har storre forbrukning. Det ar ocksa lattare att forutse vad som kom-
mer att behévas. Om man lyckas géra designen sa att det sa latt som méjligt gar att byta
komponent ifall det krisar, det &r ett annat satt. Ja, vi kanske inte kort jattehart pa detta,
men har i vissa fall faktiskt blivit taget i beaktande i vart fall. “Forecasting” (prognosti-
sering) och dylikt hjalper ocksa. Detta ar vad jag pa kort varsel kommer pa. (Respondent
A)

Det finns sékert en massa olika saker som vi dessutom gor hela tiden, men som jag bara
inte tanker pa. De tre som blev namnt i intervjufragorna ar alla viktiga, men framforallt
vill jag lyfta upp multi-sourcing. Det &r jatteviktigt. (Respondent B.)

Ja, det dr ju lite tvdasidigt hur bra "kaveri” (vin) du ska vara med dem, om vi sdger som
sd. Om vi tar andra stora bolag som exempel Kesko eller ICA, sa har de som strategi, att
en inképare far handha kontakten mot vissa leverantorer endast 1-2 ar, sa att inte relat-
ionen blir for bra. Men i vart fall, ser vi nog det som en bra sak, att man blir vanner med
dem. Annars blir det en kall relation var du méjligtvis har béasta priset kortsiktigt. I var
business ar dock inte priset A och O. Det ar allt annat du far av leverantérerna som ar
viktigare. (Respondent C.)

Ja, det har jag. Dar tycker jag att man pa systemsidan, dvs. IT-sidan, kunde utveckla
storre visibilitet. Om man nu kan uttrycka sig sa da. Det finns fantastisk data ut i varlden
pa allt mojligt idag, men att fa sammanstéallt och presenterat det ar en utmaning, samt att
det ska vara lattillgangligt i nagon form. Med hjalp av sadana verktyg sa ska vi absolut
kunna forbattra det har resiliensen avsevart, det ar jag helt évertygad om, och jag brin-
ner lite extra for IT och verktyg rent allmént eftersom jag har jobbat med sant i mitt tidi-
gare liv ocksa. Inte inom inkop da utan snarare forsaljning och projekt sa att man ser ju
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den har direkta nyttan som och vissa foretag satsar oerhort pa just den har digitala si-
dan. Exempel: rapporter i olika form, som gérs av sadana medlemsorganisationer eller
fackorganisationer (och andra instanser). Det finns ju mangder av sana. Men att liksom
fa sammanstallt denna data vore vardefullt. (Respondent D.)

Man kunde fokusera mera pa riskanalyser eller riskkartlaggning av olika slag. Datain-
trang och forhindrandet av dessa borde organisationer generellt fokusera mera pa
ocksa. Har sa kopplar vi bort servrarna fran natet varje fredag fore vi gar hem och star-
tar dem igen pa mandag. (Respondent E.)

Respondenterna presenterade intressanta tips och manga av dem kan man lanka ihop med teorierna.
Respondent A ndmner standardisering och prognostisering. Standardisering kan kopplas ihop med pro-
duktkomplexitet, dar man kan standardisera komponenter och material i en slutprodukt for att géra
materialanskaffandet och letandet enklare. A namner ocksa prognostisering, vilket vi gatt igenom tidi-
gare redan i kapitel 2.1.5. Prognostisering ar en enkel metod for att 6ka pa resiliensen. A namner

m.a.o.. atgarder som dven namnts i teoridelen.

B namner aterigen multi-sourcing som aterigen bekréaftar reliabiliteten av teorin. B:s foretag har foku-
serar pa detta och har tagit upp viktigheten med detta i flera svar. C tar upp saker som kan lankas ihop
med relationsteorin och de verkar vara deras huvudmal att ha goda relationer med leverantérerna éver-

lag, baserat pa tidigare svar. Man stravar t.o.m. till att vara vanner med leverantorerna.

D kom med nagot helt nytt som tips. D soker en databas eller dylikt for statistik, insikter och maéjligtvis
grafer. Myndigheter och organisationer finns det generellt mycket av idag, och det ar garanterat svart
att fa sammanstallt viktig info pa ett och samma stélle. Sa det ar ingen dum idé att ha en sadan funkt-
ion, om det inte redan finns. Genom att ta del av vésentlig information i god tid eller generellt, kan
man kanske paverka resiliensen genom att ta sig an atgarder som ar lampade enligt radande eller kom-

mande situation.

E pratade om riskkartlaggning, och visst ar det ocksa viktigt. Risker kommer i manga former, och det
ar i praktiken obegransat hur mycket och vad man val kan kartlagga. | resiliensfragan lyfts just det har
med Tier 2 som en viktig analys. E namner dven dataintrang och det ar ocksa viktigt med resiliens

inom IT.

7.4 Ovriga enkéatsvar
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| detta kapitel behandlas de dvriga svaren respondenterna gett i enkéten. Forst ser vi pa hur responden-

terna ser pa konsignationslager.

Har ni konsignationslageravtal i
bruk?

Ja
20%

Vill inte svara
4%

Delvis

Nej
12 %

64 %

FIGUR 24. Konsignationslageravtal (n = 25).

Forvanansvart fa foretag har denna typ av avtal med leverantérer. 64% (n = 16) har inget sadant upp-
lagg idag. 20% (n = 5) har detta upplagg och 12% (n = 3) har delvist. Har kan man ocksa tolka fragan
annorlunda och svarsalternativen ja och delvis har i princip samma betydelse, eftersom omfattningen

inte ar specificerad. 4% (n = 1) ville inte svara pa fragan. (FIGUR 24.)

Detta upplégg kan gora foretagen mera resilienta, genom att man har t.ex. storre lager, som dessutom
ej heller belastar det bundna kapitalet. Det kravs dock lite mera funktioner i ett ERP-system for att fa
det att fungera effektivt, och det kan kanske betraktas som ett hinder. Respondent D i intervjun var den

enda som namnde ordet konsignationslager av samtliga jag intervjuade.

[--] man kan ju tanka sig som exempel da olika former av konsignationslager [--] (Re-
spondent D.)

Man kan summera svaren pa fragan att det inte finns sa mycket aktivitet kring detta upplagg bland alla

respondenter. Kanske det vore skal, for foretagen att ndrmare dvervéga detta alternativ?
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En annan bra metod, &r att bestalla nagot enligt call-off principen. Svaren pa frdgan om denna metod
visas i figur 25.

Har ni bestillt nat enl. call-off-
principen (ramorder)?

Ja
64 %

Delvis
24 %

Nej
12 %

FIGUR 25. Call-off order (n = 25).

Att bestalla enligt call-off principen var respondenterna daremot mera vana med. Denna metod mojlig-
gor ocksa storre lager, och oftast battre pris eftersom man bestéaller stérre volymer. Leverantoren far ha
storsta delen i sitt lager ocksa, atminstone for en tid. 64% (n = 16) har bestallt enligt denna metod och
24% (n = 6) delvist. Har igen, kan man betrakta svaren ja och delvis som likvardiga. Respondenterna
har i alla fall kopt enligt denna metod och ar bekant med fenomenet. 12% (n = 3) har inte gjort detta.

(FIGUR 25.) Ar det p.g.a. volymer eller andra hinder? Kanske det dven har vore skal att préva?

Auditeringar bor ocksa goras ur en resilienssynvinkel och ska definitivt kombineras med relationsfra-
gan. Respondenterna i enkaten har ocksa aktivt arbetat med en plan. Med plan avser jag, att man har

ett strukturerat satt att auditera pa, samt att man planerar in auditeringarna under aret.
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Har ni en auditeringsplan?

Ja
52%

Delvis
28 %

20%

FIGUR 26. Auditeringsplan (n = 25).

52% (n = 13) har en plan och 28% (n = 7) har delvis en plan, medan hela 20% (n = 5) inte har nagon
plan alls (FIGUR 26). Hur sakerstaller man da att leverantérerna uppfyller de krav man sjalv har och
myndigheternas krav? Man bor definitivt ha en plan och aktivt auditera leverantorerna, sa sékerstaller
man att de uppfyller de krav som stallts och stalls. Respondenterna A och E var de enda i intervjun

som tog upp det dar med auditeringar.

[--] pa halvt inofficiella auditeringar och kollar hur de har sin business [--] (Respondent
A)

Auditeringar gor vi inte sa ofta utan vi har mera en approach med enkater och dylikt.
Personligen tycker jag inte detta fungerar sa bra. Det blir latt en nonchalans i svaren.
(Respondent E.)

Som E namner sa utfor de auditeringar med hjalp av enkéter och dylikt, vilket ar en metod att gora det
pa. Men vill man fa ut sa mycket som mojligt ur en auditering, ska man besoka leverantorerna pa plats.

Mera aktiviteter kring en fungerande auditeringsplan borde alla seridsa foretag ha.
7.4.1 Prognostisering

Kanske den absolut enklaste atgarden i resiliensfragan &r att prognostisera volymer at leverantorerna.

Sjélva arbetet med prognostisering &r en gissningslek i manga fall, och kraver noggrannhet av den som
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prognostiserar. Sa gott som alla respondenter i enkéten prognostiserar regelbundet. Detta underlattar

leverantbrens arbete.

Har ni regelbunden
prognostisering?

Ja
72 %

Delvis
24 %

Nej
4%

FIGUR 27. Prognostisering (n = 25).

72% (n = 18) prognostiserar regelbundet och 24% (n = 6) mindre regelbundet, medan 4% (n = 1) inte
alls prognostiserar (FIGUR 27). Majoriteten gor detta regelbundet, och det stodjer daven teorin om pro-
gnostisering och dess viktighet och enkelhet. Respondent A var enda som intervjuades om namnde or-
det:

[--] "Forecasting” (prognostisering) och dylikt hjdilper ocksa. Detta dr vad jag pa kort varsel
kommer pa. (Respondent A.)

Det kan handa, att fenomenet prognostisering ar sa vanligt, att man inte forknippar det med ordet
resiliens. Darav dok inte ordet upp oftare i intervjuerna. Men figur 27 visar helt klart, att manga véljer
denna enkla metod i det vardagliga arbetet. En eloge till de som prognostiserat for en langre period

utan storre kast i behov!
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7.4.2 Allménna avtal och volymer

Kontrakt och avtal kommer i olika former och kan skraddarsys nastan hur som helst. Kommersiella
kontrakt och avtal &r nagot inkopsorganisationerna borde arbeta med hela tiden, och kontrakten och

avtalen kan hjalpa till i resiliensfragan. | figur 28 ser man statistik kring detta.

Har ni uppgjort ett allmant
avtal/kontrakt med

leverantorerna?

Nej
16 %

Ja
40 %

Delvis
44 %

FIGUR 28. Allmanna avtal (n = 25).

Begreppet allminna avtal” dr véldigt brett. Men ingdr man ett djupt samarbete med en leverantor, ska
det finnas skriftliga avtal i olika former inblandade. Respondenterna har arbetat aktivt med detta. 40%
(n = 10) har uppgjort avtal i nagon form och i nagon utstrackning och 44% (n = 11) delvist. 16% (n =
4) har inga kontrakt uppgjorda (FIGUR 28).

| en annan fraga utreddes om dessa avtal fanns fore kriserna. Svaren ar valdigt blandade och det tyder

pa att manga borjade fokusera pa detta forst efter kriserna.
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Vi hade skriftliga avtal om
mangder el. dyl. med
leverantdrerna fore krisgrna.

Inget svar samma asikt
8% 36 %

Helt av annan

asikt
12 %
De|ViSDaY » Neutral Delvis av
annan asikt 7 instdlining i = | samma 3sikt
0,
16 % fragan 16 %

12 %

FIGUR 29. Skriftliga avtal fore kriserna (n = 25).

36% (n = 9) var helt av samma asikt och hade avtalen ikraft fore kriserna, tyder det pa. 16% (n = 4)

hade kanske lite mindre i bruk &n vad de har idag eftersom svaret ar delvis. 12% (n = 3) forhaller sig
neutralt till &mnet. 16% (n = 4) var delvis av annan asikt i fragan och 12% (n = 3) var helt av annan

asikt. Kan betyda, att dessa respondenter som rostade sa, borjade gora upp avtal efter och under kri-
serna? 8% (n = 2) valde att inte svara. (FIGUR 29.)

Vad betréffar intervjuerna, sa hade endast tva respondenter asikter om avtal.

[--1 vi har inga mdngder att forséka forhandla drsavtal till och liksom “binda upp” (forbinda)
leverantérerna sa att de hamnar pa béter om de inte kan leverera — (Respondent A.)

A nédmner boter, och det r en sak man kan inkludera i avtalen generellt. Men, i avsaknaden av intres-
santa volymer &r det svart for A att uppgdra avtal om volymer.

[--] att man kanske kan avtala mer specifikt om kapacitet hos en leverantor [--] (Respon-
dentD.)

D ndmner att avtala om kapacitet. | dessa fall forbinder sig leverantdren att boka in maskinkapacitet

eller dylikt specifikt for kunden, vilket sakerligen kostar pengar. Men, aterigen, allt gar att avtala om.



Gallande botesklausuler tillfragades enkatrespondenterna om man borde ha sadana i avtalen (FIGUR
30):

Man borde alltid ha
botesklausuler i avtalen (force
majeure i beaktande).

Helt av Delvis av
samma asikt samma asikt
40 %
Inget svar
Helt: 4%
asikt
o \
Delvis av -
annan asikt
20% . N?utral .
installning i
T — fragan

28 %

FIGUR 30. Botesklausul (n = 25).
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Respondent A var inne pa boter i avtalen. Respondenterna i enkaten var inte enhalliga i fragan. Nar det

galler botesklausuler, sa maste leverantéren eller samarbetspartnern godkanna detta skriftligen, och det

kan vara svart. Endast 4% (n = 1) var helt av samma asikt. Men & andra sidan, var 40% (n = 10) var

delvis av samma asikt, s& det finns atminstone intentioner att ha botesklausuler. (FIGUR 30.)

28% (n = 7) var neutrala i fragan, 20% (n = 5) var delvis av annan asikt och 4% (n = 1) helt av annan.

Ar det da till exempel volymer eller att man helt enkelt inte kan motivera en sadan klausul som ar pro-

blemet, det vet vi inte. 4% (n = 1) ville inte svara. (FIGUR 30.)

7.4.3 Riskanalyser

Kartlaggning av Tier 2 och Tier 3 ses om en del av riskanalysen. Men man kan ocksa analysera risker

pa andra satt. Rent allmant, fragades det om respondenterna gor olika former av riskanalyser. Svaren i

figur 31 ger en bild av att riskanalyser &r nagot respondenterna aktivt arbetat med.
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Har ni gjort riskanalyser
(allmant)?

Ja
56 %

Delvis
44 %

FIGUR 31. Riskanalyser (n = 25).

Det finns otaliga risker att ta i beaktande och det varierar ocksa mellan roller och avdelningar. | denna
undersokning var forstas fokus pa inkopsavdelningen, och dar kan man t.ex. kartlagga risker innan
man inleder ett samarbete med en leverantdr genom att kolla upp vissa saker, sasom kreditvardighet.
Med nér det kommer till allménna riskanalyser, har 56% (n = 14) gjort sddana i okand omfattning och
typer, medan 44% (n = 11) delvis gjort sadana (FIGUR 31).

Vad som borde inga i analysen av leverantorerna, ar ocksa en kartlaggning av alternativa transportrut-
ter ifall ordinarie rutt ej ar tillganglig av olika skal. Det kan t.ex. gélla en blockad pa Finska viken och
att farjorna inte kan ta sig 6ver dar. Om battrafiken stangs av, kommer inga gods via farja till Finland
langre, och da maste bilarna kéra via Danmark och Sverige, via Lappland och ut till Finland for att fa
godset levererat till mottagarna. Detta &r en klassisk kartlaggning som galler alla foretag i Finland som

importerar gods.
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Har ni kartlagt alternativa
transportrutter for materialen ni
bestaller?

Nej
Ja 24 %
36 %

Delvis
40 %

FIGUR 32. Alternativa transportrutter (n = 25).

Jag blev positivt 6verraskad hur manga av respondenterna som fokuserat pa detta amne. Man kan
tanka, att multi-sourcing och andra viktiga atgarder ur en resilienssynvinkel skulle prioriteras mera.
Men har har respondenterna helt klart ocksa investerat en hel del tid, vilket gor foretagen mera resili-
enta. 36% (n = 9) svarade ja. 40% (n = 10) har delvist kartlagt alternativa transportrutter och 24% (n =
6) har inte fokuserat pa detta. (FIGUR 32.)

7.5 Till sist

| enkaten finns ocksa fragor, som nu i efterhand, inte langre kénns relevanta att ha med i slutgiltiga ex-
amensarbetet och de lamnades darmed bort. Nar detta projekt fortskred andrade jag helt enkelt asikt
om inkluderingen av vissa fragor. Alla fragor hittas i BILAGA 1. Men gallande respondenternas asik-

ter om pastaenden, finns det nagra kvar att redogora for.
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eln med Ryssland kommer
att aterupptas.

Delvis av
annan asikt
12%

Helt av annan
asikt
36 %

Neutral
installning i
fragan
8%

Inget svar
44 %

FIGUR 33. Handeln med Ryssland (n = 25).

Respondenterna var forsiktiga med att svara pa om handeln med Ryssland kommer att aterupptas. 44%
(n = 11) valde att inte svara pa detta. Och de som valde att svara, ser fa chanser att handeln med vart
grannland ska aterupptas. 36% (n = 9) &r helt sékra pa att handeln ej kommer att aterupptas, och 12%
(n = 3) tror inte nddvandigtvis att det aterupptas. 8% (n = 2) var neutrala. (FIGUR 33.) Vid denna tid-

punkt da denna undersokning gjordes, ar reaktionerna och enkatsvaren forstaeliga. Det vore intressant

att fraga samma respondenter samma fraga igen om nagra ar, och se utfallet da.

etag kommer att ha storre
mangder i lager, aven efter
kriserna.

Delvis av
samma asikt
44 %

Helt av
samma asikt
16%

Neutral
installning i
fragan
8%

Delvisav |
annan asikt
32%
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FIGUR 34. Mangder i lager (n = 25).

Respondenterna var inte enhélliga i fragan kring hogre lagernivaer. Kommer foretagen att bli for be-
kvama igen nar kriserna lugnat ner sig, och sanka lagernivaerna for mycket? Balansgangen ar fin. Om
man ska ha storre lager, sa borde man ha ratt produkter i lager. Endast 16% (n = 4) ar sékra pa att la-
gernivaerna kommer att hallas hogre, och 44% (n = 11) tror att pastaendet ar delvis korrekt. 8% (n = 2)
var neutrala i fragan. 32% (n = 8) var delvis av annan asikt. Sa inga respondenter tror att pastaendet ar
helt och hallet falskt. (FIGUR 34.)

Jag ser positivt pa framtiden ur
min arbetsgivares synvinkel.

Helt av
samma asikt
68 %

Neutral
installning i
fragan
8%

Delvis av
samma asikt
24 %

FIGUR 35. Positivitet (n = 25).

Kriserna har tart pa vart humaor och valmaende. Det glader mig att se, att respondenterna ser positivt pa
framtiden och att man saledes kan tolka att den varsta tiden nu ar 6ver i december 2023, nar detta exa-
mensarbete fardigstalldes. Denna gang. 68% (n = 17) ar mycket positivt installda till framtiden. 24% (n

= 6) ar delvis av samma asikt och ar i alla fall lite positiv. 8% (n = 2) ar neutrala. (FIGUR 35.)
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7.6 Korrelationer

| detta kapitel letar jag korrelationer mellan tva variabler i undersokningen. Det kan vara relevant for
att fa en uppfattning om hur foretagen skéter vissa saker baserat pa faktorer. Men efter att ha analyse-
rat, finns det inte manga resultat som man kan koppla ihop med andra faktorer, sdsom med omséttning

eller bransch. Svaren &r valdigt jdamna mellan alla respondenter.

En Kkorrelation jag hittade, var att féretagen med omsattning mellan 3SMEUR — 12MEUR, som i denna
undersokning placeras lagre ner pa storleksskalan, ar mycket mera aktiva med att ha sakerhetslager
och ha avtalat om volymer, samt att det prognostiseras regelbundet. Detta da om man jamfor med
stérre bolag i undersdkningen (>12MEUR). A andra sidan, har man héllit tillbaka med riskanalyserna
och inte fokuserat mycket pa dem. Nar foretagen ar mindre, kan det vara lattare att hantera volymerna
av ravarorna, eftersom behovet tenderar att korrelera med omséattningen. Darav blir det kanske lattare
att handskas med safety stocks och dylikt. Jag kan ocksa konstatera, att féretagen med 3 - SMEUR i

omsattning knappt alls drabbats av containerbristen.

Dessa mindre foretag var ocksa mera aterhallsamma nér det gallde kostnader i relationsforbattrande

syften. En neutral installning kostnader var kontentan, sa varken samma eller annan asikt.
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8 SAMMANFATTNING

Resiliens inom inkdp behovs, och resiliens inom inkdp har saknats. Det kan man konstatera nar man
studerar utfallet av svaren respondenterna gett. Alla respondenter i denna undersokning drabbades mer
eller mindre av de kriser vi erfarit de senaste aren, och branscherna har i slutdndan inte stor betydelse

for svaren som erhallits.

Resiliens &r i korthet formagan att aterhamta sig fran, forbereda sig fér och kunna sta emot kriser eller
pafrestningar. Att bli mera resilient kraver egentligen inte stora atgarder. Man kan bli mera resilient

genom regelbunden prognostisering och etablering av ett sékerhetslager hos leverantéren. Samtliga re-
spondenter verkar anvanda sig av dessa metoder i stor utstrackning. Sedan finns det mera kravande at-
garder, men som &r valdigt viktiga for att kunna kalla sig resilient. Dessa 3 atgarder ar multi-sourcing,

riskkartlaggning och relationsforbattrande atgérder.

Undersoker vi multi-sourcing, riskkartlaggning och relationsforbattrande atgarder i denna undersok-
ning, kan vi snabbt konstatera att alla metoder &r i fokus, med variationer i prioriteringar. Multi-sour-
cing kommer upp redan tidigt i intervjuerna, likasa amnet kring relationerna. Kartlaggningen av Tier 2
och bortom var lite mera outforskat, men respondenterna kénde till fenomenet och erkande att det bor

goras. Summerat s korrelerar svaren valdigt bra med de teorier jag tagit del av i detta examensarbete.

Validiteten i undersokningen &r mycket god med motiveringen att vi kan bekrafta teoridelarna baserat
pa de svar som erhallits. Reliabiliteten ar god, men kan inte bevisas med de metoder som beskrivs i ka-
pitel 6, vilket skulle dka reliabiliteten markbart. Men, med tanke pa hur konsekventa svaren ar trots de
diversifierade branscherna och omséttningarna bland respondenterna, skulle jag kalla undersdkningen
reliabel. For att ytterligare dka reliabiliteten, bor man understka examensarbetes &mne i mera detalj

och med flera respondenter som deltar, med de brister jag namner i kapitel 6.4 i beaktande.

| detta examensarbete tas ocksa upp fragor, som kan lankas till de kriser vi haft och resiliensfragan.
Dessa fragor kom upp i enkaten. En stor del av enkétsvaren ar tillforlitliga med en synlig enhéllighet i

svaren, och det eftersom vissa svarsalternativ kan tolkas som likvardiga.
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8.1 Sjalvutvardering och reflektion

Detta examensarbete var bade intressant och utmanande att gora. Det var intressant eftersom jag sjalv
ar intresserad av amnet och for att jag fick involvera experterna sjalva: inképarna. Det var givande att

diskutera direkt med dem och hora deras asikter och fa insikter i deras vardag.

Utmaningen lag framst pa teorifronten. Det finns forvisso teorier, men inte i den skala som jag trodde.
Det verkar vara ett relativt outforskat omrade, speciellt med betoning pa just inkop. Detta gjorde fakta-
insamlingen lite utmanande for skapandet av underlaget for undersokningen. Men jag ar ndjd éver ut-
fallet och ar ocksa nojd 6ver de teorier jag fann. Men hade jag haft &nnu mera tid, hade jag sékert kom-
mit éver annu flera intressanta teorier kring detta. Och med tiden, kommer det sakerligen fler. Fram-

tida forskning i &mnet kommer sékerligen att ta fram annu mer intressant fakta.

Sjalva skrivandet och insamlandet av informationen tog langre tid &n planerat, men jag ar ngjd med
slutresultatet. Jag ar nojd Gver att sa gott som alla respondenter var av samma asikter i manga fragor,
for det ger enligt mig en tydlig signal att inkdparna jobbar pa mer eller mindre samma satt i foretagen
runt om kring i nejden, och att malmedvetenheten ar den samma. Det visar ocksa att de teorier jag tagit

del av, stimmer Gverens med respondenternas svar.

| efterhand har jag kommit pa otaliga fragor till, som man kunde ha tagit upp i bade enkaten och inter-
vjuerna, samt att jag funderat pa formuleringarna pa vissa fragor. Fast gransen maste ju dragas nagon-
stans och man kan inte ha hur manga fragor som helst. Nagra fragor som fanns med i enkaten kommer
inte med i denna understkning eftersom jag, aven i efterhand, konstaterat att de inte &r relevanta eller

liknar andra fragor som redan besvarats.

8.2 Rekommendationer till uppdragsgivaren

Min uppdragsgivare Mirka Ab borde satsa mera resurser i multi-sourcing biten framst, for dar finns
sarbarheter. Mirkas inképsavdelning borde ocksa fa resurser fran produktutvecklingen och produkt-
ionen for att effektivare kunna testa in alternativ eftersom detta ar ett fundamentalt krav. Kartlagg-
ningen av detta kommer att kosta, sa en rekommendation att se 6ver dessa poster i budgeteringen re-
kommenderas, samt att man t.ex. vid varje nytt intag av nytt material, pa samma gang kartlagger alter-

nativ i samma arbetsprocess.
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Multi-sourcing ar helt klart viktigast. Man kunde dedicera mera tid i relationsférbattrande atgarder.
Mirka har regelbundna méten med sina leverantorer och de besoker ocksa Mirkas fabrik, samt att
Mirka har ett valdigt bra satt att folja upp hur leverantorerna presterar. Men en konkret plan av nagot
slag kunde kanske ge mera systematik i det hela. Definitionen av den lamnar jag at Mirka att fundera
pa. Men t.ex. seminarier eller “supplier summits” av nigot slag kunde vara en idé, samt att ibland

kunde delta i de evenemang leverantdrerna ocksa ordnar, for att visa intresse.

Konsignationslager- och dylika upplagg ar inte obekanta for Mirka sedan tidigare, sa dar har man sat-
sat i resiliensen. Men en mera aktiv prognostisering hjalper sakerligen att sakra tillgangen &nnu battre,
samt att ha en lI6pande prognostisering under t.ex. ett kalenderar, med inslag av regelbundna moten

ocksa med de viktigaste leverantérerna.

I intervjun med respondenterna kom det upp hallbarhetsfragor och en kartlaggning av Tier 2. Dar
kunde ocksa en fokuspunkt finnas for Mirka, dar hallbarhet &r ett hett &mne. Da skulle man pa samma

gang fa kartlagt leveranskedjorna.
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9 SLUTSATS

Inkopsorganisationerna har varit med om turbulenta tider de senaste aren och har fatt erfara kriser i sa-
dan omfattning inte manga levande generationer behovt vara med om. Hur har da foretagen klarat sig
igenom dessa, och med vilka knep? Min uppdragsgivare ville veta mera om detta och foreslog en

undersdkning av termen resiliens och en méjlig koppling till inkdp.

Malet med detta examensarbete var att undersoka hur ink6psorganisationerna paverkats och hanterat
situationen under de kriser vi fatt erfara i varlden sedan 2020, samt att ta del av larda laxor och atgér-
derna som vidtagits for att klara nasta vag av kriser béattre. Det finns inte manga forskningar i amnet
sedan tidigare, vilket gjorde amnet mycket mer intressant for mig att fordjupa mig i. Malet var att fa de
teorier som finns tillgangliga att korrelera med verkligheten och svaren som erhélls, vilket de gjorde.

Inkop som yrke ligger personligen nara mitt hjarta ocksa. Darfor ar amnet viktigt for mig.

De teorier jag tagit del av i undersékningen &r fa till antalet, men konsekventa med tre stora atgarder:
multi-sourcing, riskkartlaggning och relationer. Nér tillracklig data hade samlats in, sammanstélldes

detta i form av en enkat och intervjufragor. Undersokningen gjordes genom att kontakta foretagen di-
rekt och inkdpsorganisationerna, eftersom de &r experter i fragan och har varit i frontlinjen under kri-

serna.

Jag beslot att gora den empiriska delen av mitt examensarbete med hjélp av enkater, vilket sedan ledde
till enkater samt intervjuer, eftersom det skulle ge béttre underlag till arbetet och fakta pa bordet. For
att fa en annu bredare uppfattning om dmnet resiliens inom inkop, behévs mycket mera data. Man be-
hover se éver flera branscher och foretag i andra 1an ocksa 4n bara Osterbotten. Men i slutinden,
tycker jag att jag lyckats fa bra med engagemang och svar till &mnet da jag ocksa vet hur lite tid inko-
parna har for att stalla upp i dylika arrangemang. Jag blev positivt déverraskad och glad 6ver antalet

deltagare som tackade ja.

Att sedan implementera de atgarder som beskrivs i examensarbetet ar inte alls enkelt. Det tar mycket
resurser och det kan bli kostsamt ocksa. Men foretagen borde fokusera pa framtiden och inte pa nuet.
Det kan kosta en del nu och vara resurskravande, men nar foljande kris star bakom dorren och inga at-
garder vidtagits, blir det annu dyrare da till exempel maskinparken star pa grund av brister av ra-

material eller annat. Tiden att investera ar nu.
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BILAGOR

BILAGA 1: Enkaten fran applikationen Webropol (fanns aven pa finska).

CCNIrQ

ammattikorkeakoulu

Resiliens inom inkip

|| Obligatoriska fragor &r markerade med en stjama (*)

Hej,

Mitt namn dr Per och har sedan januari 2020 studerat foretagsekonomi (Tradenom) vid Centria
Ammattikorkeakoulu. Jag har dven sjilv arbetat inom inkép sedan 2015,

Jag hiller pd med mitt examensarbete och temat fir den &r Resiliens inom ink&p. Resiliens ir ett
ord som aldrig tidigare varit sd relevant som den &r nu. Speciellt inom organisationer sisom
inkép, som kanske varit mest under lupp de senaste dren.

Svaren i detta formuldr kommer att analyseras och anviindas som grund i mitt examensarbete.
Stort tack for ert deltagande!

Mvh,

Per Korkea-aho

Studerande
Uthildningsprogrammet i foretagsekonomi (BBA)

1. Uppgifter om svararen *

Féretag

Bransch

Namn

Telefon

E-post

|
|
|
Jobbtitel/Roll |
I
|

Hur linge har ni arbetat som inkdpare?
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Personuppgifterna behandlas under GDPR. Den studerande forsikrar hirmed svararen att
uppgifterna ej ges ut till tredje part och kommer ¢j heller att inkluderas i det fiirdiga
examensarbetet. Alla uppgifter raderas nir examensarbetet godkiinnts.

Uppgifter om féretaget

2. Fisretagets omsiittning 2022 *

(O o€-1000000€

(O 1000000 € - 3 000 000 €
(O 3000000 € - & 000 000 €
O 000000 € - 12 000 000 €
(O 12000 000 € - 20 000 000 €
(O 20000 000 € - 40 000 000 €
(O 40000 000 € - 60 000 000 €
(O 60000 000 € - 80 000 000 €
(O 80000 DO0E - 100 000 000 €
Oh]ﬂﬂﬁﬂﬂﬂﬂﬂE

3. Antal anstillda *

O -0
Q 1-s0
QO s1-100
O 101-250
O =250

4. Exportens andel av omsiittningen *

Ll Jag vet
inte/Kan inte
sdga

5. Niimn gfirna nigra produkter/produkityper/tjiinster ert firetag erbjuder.
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Ej obligatorisk

100000 tecken kvar

Leverantbrskinnedom

6. Hur manga aktiva leverantiirer har ert firetag? En uppskatining riicker. *

1]

7. Hur stor andel av leverantirerna finns utanfir Finlands griinser?
(uppskattning) *

O Vil inte

sdga

8. Var finns era internationella leverantirer? *

D Europa
I:I Asien
[] Afrika

[[] stilla Havet / Australien / NZ
D Nordamerika
D Sydamerika
I:I Mellandstern

D Annat

D Vi samarbetar enbart/mestadels med Finska leverantérer



9. Vilka av omriden fir i topp 37 (1, viktigast - 3, viktig)

En riist riicker. *

Europa Vilj v
Asien Viilj r
Afrika Viilj v
Stilla Havet / Australien / NZ | Vi) r
Mordamerika Vilj v
Sydamerika Vilj v
Mellandstern Vilj v

I och med kriget i Ukraina kiinns féljande friga relevant.

10. Har/hade ni direkt samarbete med Ryska leverantiirer? *

O.la

O Ja, men inte langre

O Nej

O Vill inte svara

11. Vilka typer av leverantiirer samarbetar ni med? *

D OEM (Oniginal Equipment Manufacturer)/Direkt med fabrikerna
I:I Underleverantirer

D Distributérer

D Agenter/ Importirer

D Outsourcing

[] Private label

D Gidrna med lokala, mindre och stirme

I:I Annat

Vilka av de leverantbrstyper som listats (eller andra) ovan samarbetar ni mest'helst med?

BILAGA 1/4



12. Har ni... *

uppgjort ett allmént avtalkontrakt
med leverantbrerna?

avtalat om volymer?

siikerhetslager (safety stock) hos
dem?

en auditeringsplan?

bestkt leverantérerna regelbundet i
mén av mijlighet, i andra frenden in
auditering?

haft distansméten med leverantGrerna
regelbundet t.ex. via Teams eller
Foom?

satsat resurser, tid och pengar 1 att
firbittra relationema med
leverantdrerna genom t.ex. middagar,
EVENEmang osv.

gjort riskanalyser (allmént)?
konsignationslageravtal i bruk?

bestillt nit enl. call-off-principen
(ramorder)?

mdjlighet att lagerféira en stor méngd
predukter dverlag hos er eller i
utomstdende lager?

alternativa aktiva leverantirer

{multisource)?

Europeiska eller Finska alternativ till
material som bestills frin andra
kontinenter?

kartlagt alternativa transportrutter fér
materialen ni bestiller?

—_
[

O O O0O0O0O0
O O O0O0O0

O O OO0OO0O0

O O O O OO0 O

MNej

O O O O 000 O

Delvis

O O O O OO0 O

Kan/vill inte svara

O O O0OO0O

O O O O OO0 O
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Ia Nej Delvis Kan/vill inte svara

regelbunden prognostisering? O O O O
terminskontrakt (pd t.ex. energi)
fraft? O O O

kartlagt leverantGrernas leverantirer O O O O

(risker mm.)?

Kommentarer

Majliga kommentarer/tilliggsinfo till era svar

100000 tecken kvar

13. Har nigot av dessa scenarier paverkat er verksamhet/resuliat negativi under
kriserna?

Fraktkostnaderna (sjifrakt) frian Asien

O
O
O
O

Kommentarer

Overfulla hamnar i viirlden = extrem ling leveranstid

O
O
O
O

Kommentarer



Halvledarbristen/Komponenthristen

O
O
O
O

Kommentarer

Lock-down som Covid-19 medfirde

O
O
O
O

Kommentarer

Leverantiirernas linga ledtider/allokeringar

O
O
O
O

Kommentarer

Bristen pa chauffGrer i Europa

O
O
O
O

Kommentarer
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Hoga transportkostnader p.g.a. higt briinslepris

O
O
O
O

Kommentarer

Brist pa plaster sasom PA6, PA66 och PET

O
O
O
O

Kommentarer

Brist pa kemikalier

O
O
O
@,

Kommentarer

Andra brister av ramaterial

O
O
O
O

Kommentarer
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Higa metallkostnader sisom aluminium och koppar

O
O
O
O

Kommentarer

Triivarubristen och priset pa tri

O
O
O
O

Kommentarer

Rysslands anfallskrig

O
O
O
O

Kommentarer

Energi- och gaspriserna i Europa

O
O
O
O

Kommentarer
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Annat (specifiera i kommentarsfiltet)

O
O
O
O

Kommentarer

14. Vad fir era dsikter om foljande pistienden: *

Helt av
annan
dsikt

Kriserna har medfort positiva saker
ocksi.

Prisforhandlingar har tidvis varit
omdjliga. "Ota tai jatd".

At hilla igng produktionen var
viktigare in dkade materialkostnader.

Fokus har varit pd snabba leveranser
och gj omkostnaderna (som kan
medfilja),

Man har ej fokuserat pa bundet
kapital alls generellt under kriserna.

Handeln med Ryssland kommer att

Aterupptas.

Wi har kunnat ersitta all Rysk
material med annat. Aven indirekt
(distributBrer/importirer osv. )

Mycket goda relationer till
leverantirerna underlattar vid
materialbrister och andra kriser.

Relationsfirbattrande dtglirder for att
bygza upp goda relationer med
leverantirerna fir kosta (inom
budgeter givetvis).

Man ska vixa tillsammans med
leverantirerna.

O O OO O O O O
O O OO O O O

O
@)

O
O

Delvis
av

annan
asikt

O

Delvis
Neutral av
instillning  samma
i fragan asikt

O

o O O O O O O

O

O

O

O O O O O 0O O

O

O

Helt av

samma Inget

dsikt

O

O O O O O O O

@)
@)

O
O

svar

O O O O O O O O
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Multi-sourcing dvs. alternativa
leverantdrer fanns redan fore kriserna
bérjade.

Foretag kommer att ha storre
mingder i lager, dven efter kriserna.

Jag ser positivt pa framtiden ur min
arbetsgivares synvinkel.

Foretag kommer att skifta handeln
mot andra dn Asiatiska bolag p.g.a.
kriserna.

Vi hade skriftliga avtal om méngder
el. dyl. med leverantdrerna fore
kriserna.

Man borde alltid ha bétesklausuler i
avtalen (force majeure i beaktande).

Helt av

annan
asikt

|l Q| O OO0 O
Q 09| O € 0

Delvis
av
annan
asikt

O

15. Jag kan tiinka mig stiilla upp i en intervju *

O Ja
O Nej

Neutral

instillning  samma

i fragan

O

Q| | O (e 0

Delvis
av

asikt

O

Q|0 | OO0
Ol Q| O OO0

Helt av

samma Inget

asikt

O

svar

QO Q [OQ| O

Intervjun kommer att bandas in och behandlas dirmed under GDPR. Den eventuella intervjun
hélls via MS Teams eller andra motsvarande program.

16. Onskad kontaktform & tid *

D E-post

D Telefon

D Vardagar, helst pa formiddagen
D Vardagar. helst pd eftermiddagen
D Vardagar. nir som helst
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BILAGA 2

BILAGA 2: Intervjufragorna.

Intervjun bandas in.

a. Vill ni namna ett specifikt rdmaterial som ni behévde men inte fick tag tillrackligt av?

1. Vill du vara anonym?
a. Namn och foretag.
b. Var &r ni verksamma?
c. Titel.
d. Hur l&nge har ni jobbat med inkdp? <-- ifall anonym, hoppa hit

2. Vad levererar/tillverkar ni for produkter?

3. Foretagets omséttning 2022.

4. Hur paverkade Covid-19 er verksamhet?

a. Hur paverkade den inkdpen eller inképsfunktionen?

5. Paverkades ni av materialbristerna som medféljde?

b. Vad var er strategi under denna tid?

6. Paverkades ni av containerbristen?

7. Paverkades ni av Rysslands anfallskrig?

8. Vad har varit kdmpigast eller fungerat sdmst under kriserna ur en inkdpssynvinkel?

9. Vad har ni vidtagit for atgarder for att bli mera resilienta, dvs. motstandskraftiga mot kriser och
kraftiga svangningar pa marknaderna?

a. Fungerar/har dessa atgarder fungerat?
b. Har ni dndrat pa nat arbetssitt eller “approach”?

10. Enligt flera kallor ar multisourcing ett utprévat och bra satt att bli mera resilient. Ar detta prio-
riterat hos er eller hur mycket fokus och resurser satts pa detta?

11. En annan viktig aspekt ar kartliggning av "beyond Tier 2” i leveranskedjan. Dvs. leverantorer-
nas leverantorer. Ar detta nat som fokuserats pa hos er? (Nésta steg Tier 3” — leverantérernas
leverantorers leverantorer/underleverantorer).

12. Hur eller pa vilka satt kan man varna om relationerna med leverantérerna, och far det finnas
kostnader involverade? Deltar ni i leverantorers evenemang?

13. Har ni andra tips pa hur foretag kan bli mera resilienta inom inképet, eller vad man borde foku-
sera pa?

14.

(BONUS) Hur ser ni pa de spanda relationerna mellan Kina och Taiwan och kommer en ev.
eskalering paverka er verksamhet?



BILAGA 3

BILAGA 3. Fragorna listade av Jason & Glenwick (2016 [Palinkas m.fl. 2011])

1. What is the rationale? Is the study dictated
by data, by objectives, by research questions,
and/or to complement the strengths/
weaknesses of the various methods utilized?

2. What is the structure? How are the
methods integrated together (see Morse’s
1991 taxonomy)?

3. What is the function? Is the goal
convergence of findings, providing
complementary explanations, expanding
upon previous findings, the development of
an instrument, or for sampling purposes?

4. What is the process? Will data sets be
merged together, connected in some type
of sequence, or is one data set embedded
within another?



