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1 INLEDNING

Inkop ar en viktig del i alla foretag eftersom de genom inkOpen kan 6ka konkurrenskraf-
ten och resultatet. Det I6nar sig darfor att koncentrera sig pa inkdpen for att hitta det po-
sitiva och negativa i dem. Genom att anvanda resurser pa inkop, en anstalld som &r spe-
cialiserad pa inkop, kan man ocksa hitta brister samt onddiga bikostnader. Med bikost-
nader menas kostnader sa som onddiga forpackningskostnader och behandlingskostna-

der.

Inom industribranschen ar det viktigt att jamfora olika leverantrer och deras pris efter-
som alla foretag har liknande varor, det ar det enda sattet att kunna sélja varorna till ett
konkurrenskraftigt pris. Konkurrensen mellan foretag inom samma bransch &r oftast
hard och darfor ar det viktigt att koncentrera sig pa inképen. Det géller inte alltid att hit-
ta det billigaste utan en balans mellan pris och kvalitet. Da foretaget hittar en balans
mellan pris och kvalitet sa kan inkopsprocessen bli mer kostnadseffektiv och tacknings-
bidraget kan 6ka.

| Borga har Porvoon Mittaletku Oy en stor konkurrent och darfor ar det viktigt for dem
att ocksa koncentrera sig pa inkop och bikostnader. Dessutom skall undersokningen ta
upp hur ofta foretaget skall gora sina inkp och ta reda pa om foretaget anvander de bas-
ta mojliga leverantérerna. Porvoon Mittaletku Oy har inte forut gjort en bred inképsun-
dersdkning och darfor gav de som uppdrag till skribenten att géra det som examensarbe-
te. Foretaget forvantar sig att undersokningen skall ge ett resultat som visar var det finns

onddiga kostnader och ett forslag till hur de skall géra inképen i framtiden.

1.1 Problemstallning

Arbetet bestar av en undersokning av Porvoon Mittaletku Oy:s inkOpsprocess. Exa-
mensarbetet gors pa uppdrag av Porvoon Mittaletku Oy som &r en affar for industripro-
dukter som saljer t.ex. bensin- och oljeslangar mest till andra féretag men ocksa till pri-

vatkunder. Affaren ar belagen vid Borgas industriomrade.



En av orsakerna till att denna undersokning gors ar att Porvoon Mittaletku Oy skall fa
reda pa hur de pa ett mer kostnadseffektivt sétt kan gora inképen. Det har inte gjorts en
liknande undersokning for foretaget tidigare sa detta ar ett bra sétt att analysera och fa
fram eventuella brister i det nuvarande upplagget och pa detta satt komma fram till en

I6sning som skulle innebéra besparingar for foretaget.

Eftersom det ar forsta gangen som en sadan har undersokning gors ar det ocksa viktigt
att folja upp resultatet samt eventuellt géra en ny undersokning i ett senare skede. Det
kan vara bra att det ar en person som inte dagligen jobbar med inkdpen i foretaget som
gor undersokningen, eftersom man pa detta satt kan se mera objektivt pa problemen

samt pa losningarna till dem.

Huvuduppgiften i arbetet ar att undersoka mojliga alternativ till nuvarande leverantorer
for att pa detta satt fa fram om det finns formanligare alternativ som dock anda inte pa-
verkar produkternas kvalitet. Ur undersékningen framgar vilken typ av bikostnader det
finns. En annan fradga som ocksa utreds &r hur stor andel av de totala kostnaderna bi-

kostnadernas andel utgor.

1.2 Syfte

Syftet med undersokningen ar att skapa ett exempel fran vilket framgar hur foretaget
skall ga tillvaga i framtiden for att gora sina inkop pa ett battre satt kostnadsmassigt.
Exemplet skapas i Porvoon Mittaletku Oy:s egna dataprogram var det fylls i de leveran-
torer som ar formanligast sa att de i framtiden skall veta av vem man skall gora sina in-
kop. Resultatet anvands sedan for att foretaget skall kunna utveckla verksamheten samt

gora forbattringar for att foretaget skall kunna na ett hogre tackningsbidrag.

For att kunna gora inkopen pa ett mer kostnadsmassigt satt, till ett formanligare pris, sa
kommer skribenten att jamfora leverantorer, deras priser samt bikostnader for att fa en
helhetsbild av inkdpsprocessen. Bikostnaderna kan utgdra en stor del inom denna

bransch och darfor kommer en del av arbetet att koncentrera sig pa att minska dem.



Resultatet fas genom att gora en undersékning som baserar sig pa en intervju med fore-
tagets verkstéllande direktor samt genom att jamfora offerter som fatts av olika leveran-
torer. Genom att sedan anvanda dessa resultat kan det goras andringar i de faktorer som
inverkar pa kostnaderna negativt och forbattra tackningsbidragen pa olika produkter.
Undersdkningen kommer att anvéndas som ett verktyg i framtiden for att underlatta in-

kopsprocessen samt gora val som minskar pa kostnaderna.

Detta examensarbete gors pa uppdrag av Porvoon Mittaletku Oy och skribenten tog gar-
na emot arbete p.g.a. skribentens eget intresse i inkop. Eftersom det finns manga alter-
nativa leverantorer kan det vara intressant att fa reda pa vilken sist och slutligen ar den

formanligaste och samtidigt fyller de kvalitativa kraven.

1.3 Avgransningar

Foretaget har valt att avgrénsa arbetet till att inte analysera Porvoon Mittaletku Oy:s alla
produkter utan kommer att valja ut vissa produktgrupper och analysera dem. Detta beror
pa att det finns ett alltfor brett sortiment. Undersokningen kommer att koncentrera sig
pa de produkter som for tillfallet har manga olika leverantorer. De fasta kostnaderna
kommer inte att beaktas i analysen eftersom foretaget ville att huvudmalet med under-
sokningen skulle vara att koncentrera sig pa produktkostnaderna samt alla de bikostna-

der som hor till dem.

1.4 Metoder

Undersokningen, som ar ett praktikfall, gors pa basen av intervju med verkstallande di-
rektdren for Porvoon Mittaletku Oy samt med hjéalp av offerter av olika leverantorer.
Forskningen kommer pa detta satt att vara bade kvalitativ och kvantitativ. | den kvalita-
tiva undersokningen kommer skribenten att intervjua Toni Mielikdinen angaende vilka
produkter som skall tas upp i undersokningen samt vilka leverantdrer som skall anvan-
das. Denna metod, intervju, valdes for att fa en djupare insikt i produktsortimentet samt

leverantorerna p.g.a. Mielikainens erfarenhet i branschen.



| intervjun, som ar semistrukturerad, anvands fardiga fragor som bas for att styra inter-
vjun i ratt riktning. Efterhand stélls ocksa foljdfragor for att fa en djupare insikt i foreta-
gets anskaffningsprocess. Mielikainen far dock ocksa fritt diskutera kring amnet for att
aven komma fram till olika synvinklar kring omradet. En intervju kan vara bade ostruk-
turerad och semistrukturerad men som tidigare namnts har skribenten valt att géra en
semistrukturerad intervju. Detta innebdar att skribenten fardigt har gjort upp en lista over
de amnen som skall behandlas, detta kan ocksa kallas for en intervjuguide. Personen
som intervjuas har i detta fall stor frihet att fritt svara pa fragorna. Fragorna behdver
nodvandigtvis inte stillas i samma ordning som i intervjuguiden och féljdfragor kan
ocksa stéllas. Intervjuprocessen ar pa detta vis mycket flexibel men man maste anda
lagga stor vikt vid att den intervjuade personen forstar fragorna ratt. En semistrukture-
rad intervju kan alltsa forklaras med att intervjuaren till en viss grad foljer ett manus. En
intervjuguide &r en minneslista éver vilka &mnen som skall tas upp i intervjun, det vikti-
ga ar att den rymmer flexibilitet. (Bryman & Bell 2005 s. 362-369).

Med kvantitativ forskning menas att man samlar in numerisk data och att man ser pa
verkligheten objektivt (Kananen 2008 s. 10). I den kvantitativa delen kommer skriben-
ten att skicka ut anbud till olika leverantdrer och kommer dérefter att jamfora offerterna
som leverantdrerna skickat. Nar jamftrelsen gérs kommer skribenten att anvanda sig av
Excel som hjalp for att sammanstalla materialet. Malet ar att fa svar av tre leverantorer,
ifall detta inte lyckas kommer skribenten att skicka ut anbud till ytterligare en potentiell

leverant6r. Anbuden skickas ut under en bestamd period 20.2.— 24.2.2012.

2 INKOP

Ett foretag kan ha savil finansiella som icke finansiella mal. Med finansiella mal menas
Ionsamhet eller att nd ett visst resultat medan icke finansiella mal kan vara att fa fler
nojda kunder eller att forbattra kvaliteten pa produkterna. Forut ansags det att finansiella
mal var ett foretags viktigaste mal, medan man nufortiden koncentrerar sig allt mer ock-
sa pa de icke finansiella malen. Detta beror pa att de icke finansiella malen i hog grad
paverkar de finansiella, dvs. nojda kunder bidrar till ett battre resultat. De som arbetar
med ekonomistyrning i ett foretag har som uppgift att planera, genomféra och folja upp

verksamheten. De skall ocksa fordela ansvar, analysera hur man kan forbéattra verksam-
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hetens processer, verka som radgivare i foretagets ekonomiska fragor samt utveckla
ekonomisystemet. (Ax & Johansson & Kullvén 2010 s. 17)

Konkurrensen i affdrsverksamheten 6kar standigt, detta leder till att det blir allt viktiga-
re att man satsar pa inkopen eftersom detta paverkar resultatet i hog grad. Over halften
av omséattningen anvands oftast pa inkop och darfor ar det viktigt att man satsar pa bra
leverantorsforhallanden. Detta paverkar bade resultatet i foretaget samt dess konkur-
renskraft. (van Weele 2010 s. 3-4)

Ink6pen ar en viktig del av ett foretags verksamhet. Utan ink6p kan inte en detaljhandel
klara sig. Delomraden inom inkop kan delas in i képaren, efterfragan och situationen.
Koparen kan vara en konsument, ett foretag eller en offentlig organisation. Da man pra-
tar om inkop kan det handla om ett engangsinkop, projektinkop, avtalshandel eller ett

langvarigt samarbete sa som underleverantérer. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 31)

Foretagets resultat kan bade forbattras och forsamras genom inkopen. Ju kortare flodes-
kedjan ar desto formanligare samt enklare &r det att folja upp den. Detta betyder att ju
mindre mellanhénder det finns fore produkten kommer fram desto béattre ar det. Pa mot-
svarande satt blir det ocksa svarare och mojligtvis ocksa dyrare ju langre kedjan ér, ris-
ken for dolda kostnader dkar. Anskaffningsprocessens uppgift ar att definiera képbehov,
soka de mest effektiva, konkurrenskraftiga, kunniga och palitliga inkopskallorna. Néasta
steg ar att fa det egna foretagets samt leverantGrernas varderingar att passa ihop, pa det-
ta vis kan bada parterna gagnas positivt. Till en professionell inkopares viktigaste upp-
gifter hor att hitta leverantorer, jamforelse av dem och deras priser, handelsmetoder
samt avtalsforhandlingar. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 32)

Valet av leverantorer och tillnérande konkurrens hor till inkdparens ansvarsomrade.
Detta kraver professionalitet och erfarenhet av inkdparen och ar en kravande process i
sin helhet. Speciellt pa séljarens marknad, dar efterfrdgan ar stérre an produktutbudet
eftersom koparen dd maste kunna konkurrera om produkter. Med andra ord skall kopa-
ren kunna motivera leverantdren att salja just till den, att utdver priset ocksa erbjuda
andra for forséljaren viktiga vérderingar. Genom att kombinera hela foretagets anskaff-
ningsbehov och planera helhetsanskaffningarna kan man 6ka vardet pa inkopen i leve-
10



rantorens dgon. Det ar viktigt att man borjar planera inkOpen i tid samt att tillrackligt
med tid reserveras sa att inte leveransens kvalitet riskeras p.g.a. dalig planering. (Ritva-
nen & Koivisto 2006 s. 32)

2.1 Anskaffningsprocessen som vardedOkare

Ink6pens viktigaste uppgift &r att skaffa mervarde for foretaget och dess kunder. In-
kopspersonalen skall se till att organisationen far de produkter, tjanster och komponen-
ter de behdver. Man kan sammanfatta inképsprocessen med vissa huvudpunkter: képa
ratt mangd produkter till ratt pris vid rétt tillfalle. Det kan vara skél att komma ihag att
ratt kvalitet inte alltid betyder den hdgsta utan en tillracklig. Den rétta méngden kan
ocksa vara storre eller mindre 4n mangdbehovet, och det ratta priset behdver inte nod-
vandigtvis vara det formanligaste. Med tanke pa rétt tidpunkt kan man ocksa ibland be-
hova forutse vad det kommer att handa pa marknaden sasom strejker och prisforhgj-
ningar. Detta betyder att man kanske maste bestalla in en storre mangd produkter an
normalt, vara forberedd pa leveransavbrott samt leveranstiden. (Ritvanen & Koivisto
2006 s. 107)

En inkopsrelation kan delas in i fyra olika grupper: engangsinkdp, projektinkop, avtals-
handel samt ett langvarigt underleverantérssamarbete. Ett engangsinkop kan definieras
som enkla och standardiserade produkter. Detta anvands ofta da man vill préva nya pro-
dukter och leverantérer men kan ocksa anvandas som en allmén inképspolitik. Ett pro-
jektinkop ar typmassigt sett ocksa engangsinkop dar man gor inkop for ett visst projekt.
Ofta anvander man sig &nda av langvariga avtalsparter eftersom projektinkop ofta p.g.a.
den kritiska tidtabellen & mer kravande an andra inkop. Eftersom projekt ofta har en
strikt tidtabell och innehaller sanktioner, maste man vid forseningar betala erséttningar
till bestéllaren. Detta betyder att inkdparen inte har rad att gora fel investeringar for det-
ta kan leda till att projektet blir staende. | ett langvarigt underleverantérssamarbete samt
i avtalshandel &r viktiga faktorer forhallandet mellan séljaren och koparen, ryktet och
vissdom om fortséttningen pa underleverantrssamarbete. Samarbetet grundar sig pa
palitlighet eftersom man inte kan svika sin samarbetspartner ifall man vill géra affarer

aven i fortsattningen. Att gora ett gott samarbete syns speciellt i ldngvariga underleve-
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rantorsforhallanden dar malet ar att tillsammans géra ett sa bra resultat som majligt.
(Ritvanen & Koivisto 2006 s. 107-108)

2.2 Organisering av inkop

Till organisering av inkdp hor koncentrering och splittring, inkdpens hierarkiska stéll-
ning, dess uppbyggnad inom foretaget samt dess beslutfattningsmetod. Vad lésningen
an skulle vara har nagon dnda alltid huvudansvaret for anskaffningarna. For effektivt
beslutfattande av anskaffningarna krévs det noggrann planering, samarbete mellan fore-
tagets andra avdelningar samt uppfoljning och analys. Inképen fordelas oftast i produk-
tiva och icke produktiva och i manga foretag ar det oftast de icke produktiva anskaff-
ningarna och dess organisering som utvecklas starkt. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 111)

Fordelarna med att koncentrera anskaffningarna &r att man da kan bilda en gemensam
inkdpspolitik for foretaget. Detta leder till att ansvaret koncentreras och att man med att
kopa in storre mangder kan pressa ner pa inkdpspriserna. Samtidigt minskar ocksa rak-
ningarnas antal och pa detta satt minskar ocksa jobben inom reskontra och fakturering-
en. Om daremot inkdpsmangderna minskar maste produktionen och leveransen anpassas
till forandringen vilket leder till att leveranssakerheten blir annu viktigare. Koncentre-
ring av inkdp kraver en professionalitet av inkdparna. Nar man talar om splittring av
anskaffningar menar man situationer nar produkterna kréver snabb leverans, dven lokal-
kédnnedom kan vara grund for splittringen. Splittringen kan leda till att képkraften delas.
Man kan splittra t.ex. bestéllningarna, leveransdvervakningen och faktureringsovervak-
ningen. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 111-112)

Anskaffningsprocessen kan ocksa organiseras som en blandning av koncentration och
splittring. Pa detta satt véljs varuleverantérerna och forhandlingarna gas koncentrerat.
Pa detta satt utnyttjar foretaget sin hela kopkraft medan man samtidigt bibehaller sin
flexibilitet. 1 manga foretag skots anskaffningarna sa att en eller flera personer skéter
om de stoérre anskaffningarna medan andra har ansvar for bestallningarna av mindre
mangder samt for produkter med lagre varde. Oftast gar det till pa det viset att i stora
och medelstora foretag skoter olika avdelningar sjalvstandigt bestallningar av de pro-
dukter de har behov av. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 112)
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2.3 Kopprocess och -forhallandet

Anskaffningens traditionella roll har varit att hjalpa foretagets andra affarsverksamheter,
vilket betyder att inkdparen har varit foretagets bésta forhandlare. | dagens lage &r an-
skaffningens roll oftast annorlunda. Tidigare konkurrensutsatte man oftare leverantorer-
na och priset var det viktigaste kriteriet i anskaffningsprocessen. Da rackte ocksa avta-
len en kortare tid och man bytte oftare leverantdrer. Nufortiden koncentrar man sig i
anskaffningsprocessen pa omloppshastighet, kundorientering, samarbetsnatverk, auto-
matisering av operativa ink6p samt globalisering. Anskaffningsprocessen har manga
uppgifter, den skall bland annat kunna garantera en jamn material- och tjanstestrom for
att forhindra leveransavbrott, forsakra sa bra kvalitet, pris och tjanstekombination som
majligt. Dessutom skall den forminska lagerkostnader, utveckla leverantérforhallanden
och folja upp marknaden. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 114)

Ett foretags anskaffningsprocess innehaller manga steg och darfor ar det viktigt att sam-
arbeta med foretagets andra funktioner som marknadsféring och produktion. Processen
borjar med att man identifierar ett behov. Till ett kopforslag kommer man da nar inko-
pet inte &r rutininkop eller ett inkdp som upprepas med jamna mellanrum. Efter att man
kommit underfund med behovet skall man hitta leverantérer till produkterna och begéra
efter en offert av dem. Nar man sedan valt leverantoren skall man gora en bestéllning
och komma dverens om leveransvillkoren. Ytterst viktigt &r det om man inte tidigare har
samarbetat med leverantdren att folja upp produkternas kvalitet och leveranstid. Om det
forekommer bristfalliga produkter i leveransen skall man tanka pa hur man reklamerar
pa ett forebyggande satt for att mojligtvis ocksa i framtiden samarbeta med leveranto-
ren. Man skall ocksa komma ihag att brister eller fel kan uppsta i fakturorna och inte

bara i sjalva leveransen. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 114-115)

Det 4r manga faktorer som inverkar pa anskaffningsprocessen, sdsom produktegenska-
per, produktens betydelse for foretaget, anskaffningssumman och risken. Vid sidan av
andra faktorer ar avtalsforhandlingarna ett viktigt delomrade darfor ar det bra att forbe-

reda sig infor dessa forhandlingar. Det ar viktigt for inkdparen att sétta sig in i motpar-
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tens foretag, produkter och tillvagagangssatt langt innan man borjar forhandlingarna.
Att satta upp egna mal ar naturligtvis utgangspunkten. Maktforhallandet mellan inkopa-
ren och leverantéren &r ocksa viktigt att fundera pa eftersom det definierar malen och
samarbetsforhandlingarnas resultat. Inképaren kan vara en stor kund for leverantéren
vilket betyder att han har stort inflytande pa leverant6ren. P4 motsvarande satt kan ock-
sa inkoparen behdva ga enligt de villkor som leverantdren satt upp. En forenklad an-
skaffningsprocess bestar av féljande faser: att definiera produktbehovet, val av leveran-
tor, kontraktet, bestallningen, leveransévervakning och utvérdering av leverantdren.
(Ritvanen & Koivisto 2006 s. 114-115)

Att kunna vara flexibel &r en faktor som skapar medvarde for kunden, i detta fall pratar
man om leveransflexibilitet. Det &r viktigt att ett foretag har formaga att variera bade
leverans och produktionsvolymerna eftersom detta leder till 6kad kundservice. Ett annat
ord man kan beskriva flexibiliteten med &r agility, dvs. att logistiksystemet &r anpass-
ningsbart till snabba férandringar i omgivningen. Man kan skilja pa leveransflexibilitet,
produktmixflexibilitet och volymflexibilitet. Leveransflexibilitet ar att man anpassar
leveransen till kundens forandrade behov. Det som bestammer i vilken grad det &r moj-
ligt &r leveranstidens langd, produktionsstorleken samt genomloppstiden. Produktmix-
flexibilitet betyder att med den befintliga kapaciteten skall ha foérmagan att anpassa pro-
duktionen. Volymflexibilitet innebér att man snabbt skall kunna éka och sénka produk-

tionsvolymerna. (Jonsson & Mattsson 2005 s. 30)

Ink6pens huvudfas &r att gora upp ett anskaffningskontrakt med leverantéren. Ifall man
gor inkopen endast ett fatal ganger I6nar det sig inte att anvanda mycket resurser infor
anskaffningen, utan gora enskilda bestéallningar. Daremot om produktanskaffningen &r
regelbunden eller vardefull I6nar det sig att satsa pa langre kontrakt vilket ocksa betyder
att valet av leverantdr ar av storre betydelse. Vid valet av leverantorer I6nar det sig att
anvanda resurser sa som tid och personal, for att undvika att gora fel val. | kontraktet
kommer kdparen och leverantdren 6verrens om produktens pris, mangdrabatter, minimi-
och maximibestallningsméngder, leveranstider, kvalitet och returneringar. Ofta kommer
man ocksa 6verrens om enligt vilka principer som risker och eventuella vinster fordelas.
(Ritvanen & Koivisto 2006 s. 116)
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For att sammanfatta kopprocessen kan man beskriva den pa foljande satt: Identifiera nya
potentiella leverantérer som kan tillfredsstalla foretagets behov, pa ett tidigt stadie vara
involverad i utvecklingen av nya produkter, forbereda en lista pa passande leverantorer
samt skicka ut anbud till dessa och efter det férhandla fram ett kontrakt som bade par-
terna &r ndjda med. Som ndsta steg &r det viktigt att man inrattar ett bestaliningsmonster
och tar hand om bestéllningarna. Bestéllningarna skall ocksa foljas upp for att man skall
kunna sakerstélla att leveransen sker i tid. Till denna process hor ocksa att man analyse-
rar kopprocessen for att eventuellt finna brister och ratta till dem. (van Weele 2010 s.
30)

2.4 Anskaffningarnas ekonomiska betydelse

| ett foretag finns det bade kostnader och intékter. En kostnad uppkommer da ett foretag
t.ex. koper in produkter. En utgift foljs alltid av en utbetalning. D& det handlar om "’bu-
siness to business” forsidljning ar det vanligt att kdparen far kredit d.v.s. betalar efter en
viss tid, det betyder att utbetalningen sker efter utgiften. Da man mater ett foretagsresul-
tat ar utgifterna inte av sa stor betydelse, att man koper in varor paverkar inte resultatet
negativt eller positivt. Det som daremot paverkar resultatet ar hur mycket av de inkopta
varorna som forbrukats under den tidsperiod som resultatet mats. Da en produkt har bli-
vit sald far foretaget in en inkomst. Pa motsvarande satt foljs alltid en inkomst av en in-
betalning av kunden. (Karlsson 1999 s. 23)

Anskaffningarna har stor betydelse for ett foretag, eftersom deras del av foretagets om-
séttning utgor 70-75%. Foretagen stravar efter att genom anskaffningarna dka vinsten,
Ionsamheten och vinsten till aktiedgarna. Anskaffningarnas ekonomiska betydelse kan
fordelas in i tva delar: direkt- och indirekt paverkan. Den direkta paverkan syns som
besparingar i inkdpsavdelningskostnader, i lagre pris och leveranskostnader. Till den
direkta paverkan kommer man genom att sammansla bestallningar, konkurrensutsatta
eller byta leverantGrer samt att strava efter kortare leveranstider. Den indirekta paverkan
ar t.ex. systemforbattringar och forenklingar av funktioner. Resultatpaverkan kan nas
genom 6kning av forsaljningen, hdjning av priser och sankning av léne-, fasta- och an-

skaffningskostnader. | praktiken har man kommit fram till att ocksd genom sma sank-
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ningar i anskaffningskostnaderna &r det lattare att Oka resultat &n genom att 6ka forsalj-
ningen. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 120-121)

Anskaffningarna ar en betydelsefull kostnad for foretaget. Formanliga anskaffningar &r
grunden for en lonsam affarsverksamhet men dock far inte ett formanligt pris vara den
enda och avgorande faktorn. Pa produktens pris inverkar t.ex. marknaden, ekonomin
utvecklingen samt valutakurser. Produkternas inkOpspris ar bara en liten del av helhets-
kostnaderna. Det brukar man jaimfora med “isbergseffekten”, vilket betyder att inkops-
priset endast &ar isbergets topp medan resten ligger under ytan. Dessa kostnader som inte
ar synliga ar det anda skal att analysera och ta i beaktande. Exempel pa sadana kostna-
der &r produktions-, produktens behandlings-, lager-, kapitalkostnader, utvardering av
leverantorer, administrativa kostnader samt utvecklingskostnader. (Ritvanen & Koivisto
2006 s. 123-124)

| handelsforetag dar man inte har en egen produktion kdper man in varor, lagrar dem
samt séljer dem vidare. Direkta kostnader fordelas direkt pa de olika varorna medan de
indirekta kostnaderna slas ut pa varorna i form av palagg. Dessa palagg ar oftast i pro-
cent av de direkta kostnaderna. De direkta kostnaderna i ett handelsforetag bestar ofta
av varukostnaden av de kopta varorna dvs. faktura- och hemtagningskostnad. Med fak-
turakostnad menas varans inkdpspris minus eventuella rabatter och med hemtagnings-
kostnader menas frakt, tull och transportforsakring. Rorelsekostnader, ocksa kallade in-
direkta kostnader ar de 6vriga kostnader i handelsforetaget. Dessa fordelas pa varorna
enligt ett schablonmassigt palagg. Till dessa indirekta kostnader kan man rakna loner,

lokalkostnader samt réntor. (Karlsson 1999 s. 164)

2.5 Val av leverantor

Idagens konkurrenskraftiga varld ar det viktigt att progressiva foretag har mdéjlighet att
producera kvalitativa produkter till ett passligt pris. Produktens kvalitet &r ett resultat av
produktionen och leverantdrerna. Idagens lage &r det inte vanligt att ha en bred leveran-
torbas utan man forsoker reducera den. For att det skall lyckas ar det viktigt att man

analyserar och utvarderar leverantorerna, pa detta satt kan man valja den basta leveran-
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toren. For att uppna bésta resultat har man nufértiden noggrant valt ut den personal som
koncentrerar sig endast pa inkop for att detta blir allt viktigare. (Benton Jr. 2010 s. 157)

Valet av leverantoren inverkar saval pa kostnader som pa kundtillfredsstallelse. Som
grund for val av leverantor star behovet, man maste veta vilka produkter eller tjanster
som skall anskaffas. Efter det borjar man kartlagga vilken typ av leverantor som det
finns tillhanda. Det lonar sig att besoka potentiella leverantorer ifall de &r okanda fran
forut, under dessa besok kollar man kvalitetsnivan och organisationen som helhet. Efter
att man tagit reda pa potentiella leverantorer skickar man ut anbud till dessa. Da man
fatt offerter skall dessa analyseras och jamftras varefter man valjer leverantor, forhand-
lar med dem och slutligen gor upp ett kontrakt. Da man bestammer om ett eller ett fler-
tal leverantorer skall anvandas maste man tanka pa anskaffningskriterierna. Ifall man
anvéander endast en leverantér kommer orderméngden troligtvis att blir storre vilket le-
der till att man kan fa formanligare pris. Dessutom har bestéllaren mer inverkan pa leve-
rantéren och detta leder till mindre kostnader vid utvardering av leverantdrer. A andra
sidan haller man upp konkurrensen med att anvanda flera leverantérer. Det man ocksa
maste komma ihag &r att vid anvandningen av flera leverantérer binder man ocksa mera
resurser an om man bara anvander sig av en leverantor. (Ritvanen & Koivisto 2006 s.
151-152)

Samarbete med leverantoren skall utvecklas men ocksa vid behov bytas ut. Det &r
mycket riskfyllt att anvénda sig endast av en leverantér, sarskilt i de fallen att det ar
svart att snabbt hitta en ersattande leverantor. Vid valet av leverantor lonar det sig att
tanka pa foljande faktorer: kunnande och rekommendationer, jamforelse av kostnader,
betalningsvillkor och rabatter, resurser, kvalitet, utvecklingsmojligheter, leveranssaker-
het och palitlighet. Det &r bra om det uppstar en bra relation mellan képaren och leve-
rantéren men man maste akta sig for detta ocksa och komma ihag att ocksa i framtiden

jamfora leverantorer. (Ritvanen & Koivisto 2006 s. 151-152)

Nér man borjar undersdka anskaffningarna narmare kommer det ofta som en dverrask-

ning for manga foretag den stora mangden av leverantorer. Nastan samma slags produk-

ter eller tjanster ar kopta av olika leverantorer och p.g.a. manga sma mangder uppstar

det ocksd manga sma fakturor samt tillaggskostnader for dessa, onddiga fraktkostnader,
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behandlingskostnader och skillnader i kvaliteten. | situationer som dessa ar det naturligt
att man forsoker minska pa mangden leverantorer till ungefar halften. | vissa fall kan det
vara klokt att minska pa mangder leverantérer men man skall samtidigt se upp for att en
leverantor far monopol med de risker det innebar. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008
5.96-97)

3 INDUSTRIBRANSCHEN

Industribranschen &r véldigt bred och Porvoon Mittaletku Oy fungerar i en del av den. |
denna bransch ar det normalt med manga olika leverantdrer med likadana produkter sa
det kan vara svart att veta vilken leverantor ar den bésta. Det som gor det svarare ar att
bikostnaderna kan hos vissa leverantdrer utgora en stor del av inkdpen. For att bikostna-
derna kan vara stora si maste man tanka pa hurdana varor man bestaller in i vilka leve-

ranser eftersom varans storlek paverkar ocksa bikostnaderna.

Konkurransen ar darfor ocksa hard for att det finns sd manga foretag inom branschen
vilket betyder att man maste vara kostnadseffektiv i inkdpen for att kunna minska pa
kostnaderna och Oka tackningsbidraget pa produkterna. For att kunna vara kostnadsef-
fektiv bor man darfor planera inkopen och ta i beaktande det som sa paverkar dem sa

som bestéllningsméngd, rabatt, bikostnader och vilka leverantdrer skall anvéndas.

3.1 Porvoon Mittaletku Oy

Foretaget ar belaget vid industriomradet i Borga. | hallen fungerar bade en butiksdel, en
verkstad och kontoret. Till foretagets sortiment hér hydraulikprodukter och industri-
slangar. | verkstaden repareras samt tillverkas hydraulikprodukter. Dessa produkter ar
t.ex. hydraulikslangar till lastbilar, bensinslangar till bilar och bromsslangar till motor-
cyklar. Till foretagets sortiment hor det mesta man kan ténka sig inom denna bransch
och det som inte finns i lager bestalls till kunden. Pa foretaget jobbar sex anstallda varav
en &r den verkstallande direktéren. Eftersom det ar ett litet foretag skdter VD:n alla ad-
ministrativa uppgifter utom bokforingen som skots av en utomstaende bokforare. Resten

av personalen skoter om butiksdelen samt verkstadssidan. Foretagets framsta malgrupp
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ar foretagskunder men privatkunder ar ocksa valkomna till butiken. (Mielikéinen 1,
2012)

Fran forsta borjan hette foretaget Paineilma Saari, da var foretaget belaget pa Ronnva-
gen i Borga. Foretaget bytte namn till Porvoon Mittaletku 15.5.2006 nar Toni Mielikéi-
nen, den nuvarande verkstallande direktoren, kopte foretaget. Konceptet &ndrades en
aning fran det davarande till ett mer industrikoncentrerat koncept. Foretagets omsattning
ar 2011 var cirka 1,35 miljoner euro. Foretaget haller hela tiden pa att utvidgas och att

skaffa fler samarbetspartners. (Mielikéinen 1, 2012)

Konkurrensen ar hard och i Borga finns ett motsvarande foretag, Flexo-Tekniikka som
hor till Etola-koncernen, som erbjuder ett liknande produkturval till liknande priser.
Darfor satsar Porvoon Mittaletku Oy pa kundservice och pa detta sétt ge ett mervarde
for kunderna. Exempel pa denna typ av service ar att foretaget erbjuder dejourering 24
timmar om dygnet. (Mielik&inen 1, 2012)

| Porvoon Mittaletku Oy:s inkGpsprocess anvander man sig av nagra leverantorer for att
gora de flesta inkopen. Ifall de inte har det som skall bestéllas sa finns det nagra som
man sedan bestéller av. Tidigare har man inte koncentrerat sig alltfor mycket pa bikost-
naderna och darfor tas de ocksa upp i denna undersokning. Daremot har Porvoon Mitta-
letku Oy en bra uppfattning om hurdana mangdrabatter de far av vilka leverantérer och

utgaende fran det sa gors ocksa vissa inkop.

4 RESULTATPLANERING

Med resultatplanering menas sambandet mellan intékter, fasta kostnader, rorliga kost-
nader och volym . En rorlig kostnad ar en kostnad som forandras kontinuerligt da verk-
samhetsvolymen forandras. D& man pratar om proportionellt rorliga kostnader menas
det kostnader vars totala summa forandras proportionellt med férandringar i verksam-
hetsvolymen. Styckekostnaden ar dock konstant oberoende av verksamhetsvolymen. Ett
exempel pa en proportionellt rorlig kostnad &r varukostnaden i en livsmedelsbutik. En
fast kostnad &r en kostnad vars totalsumma ar den samma oberoende verksamhetsvoly-
men. (Ax & Johansson & Kullvén 2010 s. 61-79)
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En viktig del av resultatplanering i foretaget utgdrs av produkternas prisséttning. Da
man bestammer produktens pris maste man tanka pa foretagets kostnader. For att ett fo-
retag skall Gverleva maéste alla kostnader tackas. Aven marknaden inverkar pa priset,
dvs. konkurrenternas prissattning samt produkten det galler. For att sammanfatta detta
kan man séga att priset bestams av kostnader, kunderna och konkurrenterna. (Karlsson
1999 s. 58-59)

FOr att rékna ut volymen kan man anvédnda sig av budgeterad volym eller normal volym.
Den budgeterade volymen innebér en forvéntad volym eftersom man inte kan veta vad
den verkliga volymen &r. Pa detta satt kan man fa reda pa den budgeterade kostnaden.
En normal volym &r en volym man réknar ut pa tidigare erfarenheter under en langre
period. (Karlsson 1999 s. 112)

Alla foljande formler &r enligt Ax & Johansson & Kullven (s. 79-90).

Forséljningsvolymen, hur mycket foretaget har salt, ar det som utgor storleken pa intak-

terna. Detta kan man rékna ut med féljande formel:

Pris per styck * Volym = Totala intakter

Tackningsbidraget rédknas ut genom att ta skillnaden mellan de totala intékter och de

rorliga kostnaderna:

Pris per styck * Volym — Rorlig kostnad per styck * Volym = Totalt tackningsbidrag

Tackningsgrad anger hur stort tackningsbidraget ar per styck i forhallandet till priset per
styck. Téckningsgraden anger det bidrag varje forséljnings euro ger i procent. Detta

raknas ut med foljande formel:
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[[ Tackningsbidrag per styck/Pris per styck = Tackningsgrad ]]

Man kan ocksa rakna ut tackningsgraden for det totala tackningsbidraget i forhallandet

till de totala intakterna pa foljande satt:

E Totalt tdckningsbidrag/Totala intdkter = Téckningsgrad D

Det ar viktigt att folja upp bruttovinsten i foretaget, den mats alltid i absoluta termer.
Bruttovinsten raknas ut genom att subtrahera varukostnaden fran intakten. Med varu-
kostnad menas den storsta delen av kostnadsmassan och den &r rorlig i forhallande till
forsaljningsvolymen. Intakterna maste tacka varukostnaderna till sa stor del att ocksa de
ovriga kostnaderna tacks och pa detta vis kan en vinst erhéllas. Detta forklaras med f6 -

jande formel:

[[ Intdkt — Varukostnad = Bruttovinst J]

Bruttomarginalen kan ses som lika viktig som bruttovinsten i vissa foretag. Denna rak-
nas ut genom att dividera bruttovinsten med intédkten. Man kan anvanda bruttomargina-

len och bruttovinsten parallellt som styr- och matetal. Den raknas ut pa foljande satt:

ll Bruttovinst/Intakt = Bruttomarginal l

5 UNDERSOKNINGEN

Alla varden som ar med i undersékningen och analysen &r tagna fran offerter som Por-
voon Mittaletku Oy fatt av Foretag A, Foretag B och Foretag C. Offerterna ar inte pub-

licerade men handledaren och sakgranskaren har sett dem.
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Huvudproblemet med undersokningen var att ta reda pa vilket satt Porvoon Mittaletku
Oy kan pa ett mer kostnadseffektivt satt gora sina inkdp. Den andra viktiga punkten var
att studera bikostnaderna sa att foretaget kan undvika onddiga kostnader. Porvoon Mit-
taletku Oy:s &gare &r intresserad av resultatet for att en motsvarande undersokning inte
gjorts tidigare samt for att fa veta kan det géras besparingar inom inkép. Alla priser som
tas upp i undersokningen &r utrdknande utan mervardesskatt och i forséljningspriserna

réknas inte med rabatter till Porvoon Mittaletku Oy:s kunder.

Undersokningen bdrjade med att tillsammans med Toni Mielikéinen (2, 2012) planera
vilka produkter som skulle tas med och i vilka mangder. Skribenten och uppdragsgiva-
ren planerade ocksa hur de skulle se pa leverantorerna och vilka leverantorer skulle tas
med i undersokningen. Tillsammans kom man fram till att inga fasta kostnader kommer
att &ndra d&ven om man andrar pa t.ex. bestallingsméangder och darfor kommer inte un-
ders6kningen att ta upp de fasta kostnaderna. Tidsmassigt sett planerades det att gora
undersékningen pa en och en halv manad. Orsaken till detta var att foretaget visste att
det kommer att ta tid att analysera alla produkter och leverantérer.

5.1 Val av produkter

Som tidigare namnts pa sid 8 kommer skribenten inte att ta med alla produkter och pro-
duktgrupper till undersokningen eftersom materialet skulle bli allt for stort. Skribenten
och den verkstallande direktéren, Toni Mielikéinen (2, 2012), diskuterade fram de pro-
dukter som skulle tas med i undersékningen. For undersékningen valdes olika produkter
for att fa reda pa ifall det finns nagra storre skillnader. Volymen pa produkterna valdes
beroende pa hur mycket foretaget salt under tidigare ar. Orsaken till detta var att foreta-
get i framtiden kan undersoka fler produkter om denna undersokning ger ett framgangs-

rikt resultat.

De produkter som valdes ur de olika produktgrupperna valdes med tanke pa mangden,
produktstorleken samt priset. For undersékningen valdes vissa produkter som képs in i
stora mangder for att se hurdana rabatter foretaget kan fa av leverantérerna och hur det
kommer att paverka det totala inkGpskapitalet. Som sagts pa sid 9 paverkar produktens

storlek bikostnaderna i denna bransch, ju storre produkt desto dyrare fraktkostnader &r
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det oftast. Detta &r orsaken till att det valdes produkter som ar stora for att sedan kunna
analysera bikostnaderna for inkdpen. Till undersékningen valdes ocksa produkter bero-
ende pa priset. Porvoon Mittaletku Oy ville analysera bade billigare och dyrare produk-
ter for att se hurdana skillnader leverantérerna har pa dessa produkter. (Mielikéinen 2,
2012)

5.2 Val av leverantorer

Da valet av leverantorer skulle goras fanns det i borjan sex stycken kandidater. Av tidi-
gare erfarenheter som Porvoon Mittaletku Oy hade samt genom att studera deras verk-
samhet valdes det ut tre leverantorer. Till undersokningen valdes tre leverantorer for
som namnts pa sidan 18 kan det vara en risk att bara ha en leverantor. Tabell 1 visar
hurdana egenskaper de sex olika leverantérerna har. Skalan ar fran 1-5, dar fem &r det
basta. Som kriterier valdes leveranssékerhet, leveranstid, produktsortiment, kdnda bi-
kostnader, tidigare erfarenheter och kvalitet pa produkterna. Leveranssakerhet och leve-
ranstid valdes for att Porvoon Mittaletku Oy stravar efter hog kundndjdhet och for att na
det ar det viktigt att fa produkter nar de behdvs. Foretaget valde ocksa att se pa hur stort
produktsortimentet ar hos leverantdrerna for att om produktsortimentet ar litet s maste
det bestéllas fran manga olika leverantdrer om foretaget inte kan fa allt pa en gang av en
leverantor. En viktig del var ocksa att se pa hurdana bikostnader som uppstar vid varje
bestéllning och leverans darfér valdes det att ta med bikostnaderna. Tidigare erfarenhe-
ter spelar ocksa en stor roll eftersom samarbetet mellan foretaget och leverantoren &r en
viktig del av inkdpen. Kvaliteten pa produkterna valdes for att den varierar mycket inom

industribranschen.
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Tabell 1. Jamforelse mellan leverantorerna

Foretag A | Foretag B | Foretag C | Foretag D | Foretag E | Foretag F
Leverans- 4 3 5 2 3 3
sakerhet
Leveranstid | 3 4 5 5 3 3
Produkt- 5 5 4 4 4 3
Sortiment
Kinda 2 2 5 3 2 3
bikostnader
Tidigare 5 4 5 3 3 2
erfarenheter
Kvalitet pa | 5 3 4 3 3 3
produkterna
Totalt 24 21 28 20 18 17

Foretag A ar Porvoon Mittaletku Oy:s samarbetspartner sedan tidigare och forhallandet
mellan foretagen ar bra. Féretag A valdes for att de har ett stort produktsortiment med
bra kvalitet &ven om deras bikostnader ar storre &n vissa andra leverantorers. En annan
orsak till varfor man valde Foretag A som en av de tre leverantérerna var att man inom

Porvoon Mittaletku Oy hade en bild av att de skulle vara det formanligaste alternativet.

(Mielikéinen 2, 2012)

Foretag B har Porvoon Mittaletku Oy ocksa tidigare samarbetat med men i mindre grad
an med foretag A. Man valde dem for att de ocksa har ett stort produktsortiment och

deras leveranstider ar korta. Negativt med Foretag B var att av tidigare erfarenheter har
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deras leveranssakerhet varit medelbra. Som sagt pa sid 12 behdver kvaliteten inte vara
den basta utan en tillracklig och darfor racker ocksa en trea som kvalitet. Foretag B:s
bikostnader fanns det inte sa stor kunskap om, darfor ville man anvanda dem som ett av

de tre foretagen for att man nu skulle kunna analysera dem mer. (Mielik&inen 2, 2012)

Foretag C valdes for att deras leveranssakerhet ar véldigt hog samt att deras bikostnader
ar valdigt laga. Porvoon Mittaletku Oy har samarbetat med dem tidigare ocksa men
mindre an med de tva 6vriga foretagen. Det negativa med foretag C &r att till deras pro-
duktsortiment hor inte ett lika brett urval som till Foretag A och Foretag B. (Mielikdinen
2, 2012)

Som sagts pa sid 18 sa skickar man anbud till leverantérerna nar de valts ut. | dessa fall
skickades det anbud till de tre leverantdrerna som valts ut. Foretagen hade en vecka tid

pa sig att svara med en offert.

Alla foretag har olika kostnader som Okar slutsumman for inkopen, de sa kallade bi-
kostnaderna. Dessa ar viktiga att tanka pa nar inkop gors, atminstone da man koper in
sma mangder. Da det kdps in sma mangder kan det handa att bikostnanderna blir lika
stora som produktens kostnader vilket minskar pa vinsten man gor och i varsta fall kan
man gora ett negativt resultat. Figur 1 visar de tre leverantérernas bikostnader for en

bestéllning.
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Bikostnader for leverantorerna
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O dde
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Figur 1. Bikostnader for de olika leverantérerna

I Figur 1 &r det forklarat hur stor del pall-, leverans- och férpackningskostnaderna utgor
av bikostnaderna. Skalan i Figur 1 &r kostnader i euron. Bikostnaderna &r tagna fran den
bifogade Excel-filen. Som man av figuren ser sa har Féretag A betydligt hogre kostna-
der an Foretag B och Foretag C. Foretag B och Foretag C har inga 6vriga kostnader ut-
over leveranskostnaden, detta betyder att alla kostnader ar inkluderade i leveranskostna-
den och darfor ar det svart att veta hur mycket de olika kostnaderna utgor. Det maste
man tanka pa da man gor sina bestéllningar. Dessa bikostnader dr medeltal av leveranto-

rernas bikostnader.

6 JAMFORELSE AV OFFERTERNA

Alla tre féretag som valts ut svarade inom utsatt tid pa anbuden med en offert. Nar skri-
benten studerat offerterna sa markte man att alla inte hade vissa produkter, i de fallen

kommer jamforelsen mellan produkterna att géras mellan tva foretag.
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Om man jamfor hur det 6verlag ser ut sa har Foretag A dverlagset mest produkter som
ar billigare dn de tva andra foretagen. Med billigare och dyrare menas i denna under-
sokning ndr en leverantor har billigare eller dyrare produkter &n de andra. 78 % av Fore-
tag A:s produkter &r billigare an de tva andra foretagens. Det betyder att Foretag A har
63 stycken produkter av 81 billigare &n de tva andra leverantérerna. For att se noggran-

nare utrdkningar kolla den bifogade Excel-filen. Figur 2 visar hur procenterna fordelar

sig.

Procentfordelningen av de billigaste
produkterna

Foretag C

21%
Foretag B

1%

B Foretag A
B ForetagB

Foéretag C

Figur 2. Procentférdelning av de billigaste produkterna

De olika delarna i Figur 2 visar hur de billigaste produkterna ar férdelade mellan foreta-
gen. Denna procent andel berattar anda inte allt. Man maste téanka pa hur stora skillna-
derna ar om de &r relevanta eller ej. Som tidigare visats sa hade Foretag A storre bikost-
nader sa i sma leveranser kanske det inte ar Ionsamt att gora inkopen fran Foretag A

anda.

Om man i jamforelse tittar pa vilken leverantér som har de dyraste produkterna kommer
Foretag B pa forsta platsen. Figur 3 visar procentfordelningen pa de dyraste produkter-

na.
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Produktfordelningen av de dyraste

produkterna
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Figur 3. Procentférdelning av de dyraste produkterna

Foretag B har 66 stycken produkter av 81 dyrare dn de tva andra leverantdrerna vilket
betyder att 81 % av deras produkter ar dyrare. Eftersom endast 1 % av Foretag B:s pro-
dukter &r billigare och 81 % av produkterna som ar dyrare dn de Gvriga foretagens sa
kommer jamforelsen av hur inkdpen skall géras koncentrera sig pa Foretag A och Fore-
tag C. Detta p.g.a. att man redan nu ser att man inte kan gora sina inkop pa det mest
ekonomiska satt genom att anvanda Foretag B. Se den bifogade Excel-filen for att se

noggrannare utrdkningar for de dyraste produkterna.

Om man lamnar bort Foretag B s& kommer man ocksa att minska pa bikostnaderna.
Man kan minska dem annu mera med att planera inkopen och forsaljningen sa att man
bestaller lite storre mangder for att pa dessa satt gora farre bestallningar. Om man tittar
pa bestéllningarnas antal fran tidigare ar sa har det delats ganska jamnt mellan de olika

leverantdrerna.
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Tabell 2. Bestallningar per ar

Bestallningar per ar fore | Bestallningar per ar efter
undersokningen unders6kningen

Foretag A 76 55

Foretag B 71 10

Foretag C 63 50

| Tabell 2 ser man hur manga bestallningar som gjorts per ar fore undersékningen och
ett forslag till hur man skall gora i framtiden. Orsaken till forslaget att minska pa be-
stallningarna ar for att undvika bikostnaderna som uppstar vid bestéllningarna. For att
kunna minska pa antalet bestallningar sa maste man gora storre bestallningar per gang
men detta orsakar inte ndgra problem eftersom Porvoon Mittaletku Oy har tillrackligt
med lagerutrymme for att lagra varorna. For Foretag B:s del har man minskat radikalt
pa bestallningarna eftersom deras produkter var dyrare dn Foretag A och Foretag C:s.
Orsaken till varfor det anda lamnas kvar tio bestallningar per ar ar att man maste vara
realistisk och ta i beaktande att vissa varor kan vara slut hos de dvriga leverantdrerna

och att man darfor maste kopa in dem fran Foretag B.

L] o .
Totala bikostnader per ar i euro
6000
5000 4771
4000
982,5 [ | T'ot'ala bikostnader per ar
3000 2698 tidigare
952,5 lTotaI? bikostnader per ar i
2000 - efterdt
1065 1008
1000 - 880
150
0 .
Foretag A ForetagB ForetagC Totalt

Figur 4. Totala bikostnader per ar i euro
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Figur 4 visar hur man i framtiden kommer att fa ner pa bikostnaderna. Skalan i Figur 4
ar euro. Som figuren visar sa ar det en stor del som minskar men i konkreta euron sa ar
det inte pa arsniva anda en sa stor summa. Har maste man anda ta hansyn till att i denna
undersokning sa studeras bara en liten del av foretagets produkter. Om man i framtiden
skulle gora en bredare undersékning och pa detta vis kunna pressa ner bikostnaderna for

alla produkter och inkdp sa skulle besparningarna i euro ocksa vara betydligt storre.

Figur 5 visar hur stor andel bikostnaderna ar av de totala inképskostnaderna. Som figu-
ren under visar kan man med att gora sina inkop av ratt leverantdr samt med att minska
antalet bestallningar minska bikostnadernas andel av inkbpen med 2,9 procentenheter.
Procenterna i Figur 5 ar réknade ut med bikostnadernas andel av den totala inkdpssum-
man. 10,6 % fas genom att dividera bikostnaderna fére undersokningen som var 4
771,00€ med total summan av inkdpen som var 45 175,14€. 7,8 % fas genom att divide-
ra bikostnaderna efter undersékningen som skulle vara 2 982,50€ med total summan av

inkdpen som skulle vara 38 040,62€. Utrédkningarna finns i den bifogade Excel-filen.

Bikostnadernas andel av inképen

B Fore undersokningen

M Efter undersékningen

Figur 5. Bikostnadernas andel av inkpen

Om Porvoon Mittaletku Oy skulle optimera ink6pen maximalt och bara kdpa in av den

leverantor som ar formanligast skulle man ocksa dka vinsten. For de produkter som tas
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upp i denna undersokning ar det ocksa praktiskt mojligt att gora sa. Figur 6 visar hur
mycket Porvoon Mittaletku Oy kommer att spara under ett ar om de skulle gora sina

inkép fran den formanligaste leverantoren.

Inképskostnad per ar i euro
48000

42000 -

38040,62

36000 -

30000 -

24000 -

18000 -

12000 -

6000 -

Inkdp fore undersdkningen Inkop efter undersékningen

Figur 6. Inkopskostnad per ar i euro

Sé& som Figur 6 visar sa skulle man bespara 45 175,14€ — 38 040,60€= 7 134,52 € per ar
om man skulle gora sina inkdp fran den formanligaste leverantéren. Detta betyder att i
procent skulle man minska inkdpskostnaderna med 18,8 %. Detta ar dock bara teoretis-
ka varden och ibland maste man kopa av den leverantér som ar dyrare p.g.a. brister i

leveransen eller att en leverantor har slut pa varorna.
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Tackningsbidrag

180000

159156,14

160000 152021,62

140000 -

120000 -

100000 -

80000 - B Tackningsbidrag

60000 -

40000 -
20000 -

0 -

Tackningsbidrag fore Tackningsbidrag efter
undersdkningen undersokningen

Figur 7. Téckningsbidrag

Figur 7 visar hur ink6pen paverkar tackningsbidraget. Téckningsbidraget ar raknat ut
som namnts pa sid 20. Figuren visar skillnaden mellan hur tackningsbidraget varit fore
undersokningen samt hur det skulle kunna se ut i framtiden. Som Figur 7 visar 6kar
tackningsbidraget med 159 156,14€ - 152 021,62€=7 134,52€ ifall man skulle gora in-
kopen fran de foretag som har formanligare produkter. Om inkdpen skulle goras pa det-
ta sétt skulle tackningsbidraget 6ka med 4,7 %. Se den bifogade Excel-filen for att se

noggrannare utrdkningar.

Tackningsgraden per produkter skulle ocksa oka da man skulle kdpa in produkterna fran
den formanligaste leverantoren. Téackningsgraden fran tidigare inkop raknades ut med
medeltalet av alla tre leverantorers pris, da blev tackningsgraden 67,5 %. Daremot om
man skulle kopa in av den mest formanliga leverantdren skulle tackningsgraden stiga till
74,4 % vilket skulle betyda en férhéjning med 9,3 %. Se den bifogade Excel-filen for att

se noggrannare utrakningar.

6.1 Forslag till foérbattring

Resultaten fran undersokningen visade att det finns majligheter till forbattring. Ett av de

viktigaste resultaten undersdkningen kom fram till var att Féretag B var betydligt dyrare
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an de 6vriga. Det betyder att Porvoon Mittaletku Oy i man av mdjlighet borde undvika
att anvanda Foretag B och satsa mer pa de dvriga foretagen. | och med att foretaget
koncentrerar inkopen pa Foretag A och Foretag C kan de mojligtvis fa en annu stérre

mangdrabatt eftersom volymerna fran Foretag B flyttas till de andra foretagen.

Ett viktigt steg skulle ocksa vara att ha en béttre uppfattning om vilken leverantor har
vilka produkter formanligare. Pa detta satt skulle foretaget kunna minska pa inkpen

och Oka pa tackningsbidraget da de skulle gora inkdpen fran ratt leverantor.

En sak som Porvoon Mittaletku Oy ocksa borde tanka pa i framtiden ar om de koper in
sma mangder t.ex. for att en produkt &r slut s3 maste de ta i beaktande bikostnaderna.
For om de koper in av en leverantér med hoga bikostnader sa kan det vara att tack-

ningsbidraget ocksa minskar betydligt.

Undersdkningen kom fram till att Porvoon Mittaletku Oy kan minska inkdpskostnader-
na med 18,8% om de skulle koncentrera inkopen till de leverantérer som har de férman-
ligaste produkterna. Om det skulle understkas fler produkter i Porvoon Mittaletku Oy
och komma fram till lika bra resultat sa skulle den ekonomiska fordelen vara betydlig
for foretaget. Det samma géller for tdckningsbidraget. Enligt denna undersdkning skulle

tackningsbidraget 6ka med 4,7 %.

7 AVSLUTNING

Meningen med denna undersdkning var att undersoka Porvoon Mittaletku Oy:s inkdps-
process samt bikostnaderna som hor till den. For att komma fram till resultatet intervju-
ades den verkstallande direktoren for Porvoon Mittaletku Oy samt skickades det ut tre
anbud till leverantdrer. Dessa anbud analyserades och man kom fram till en del férvén-
tade resultat och en del ovantade. Det som foretaget hade forvantat sig var att Féretag A
skulle vara det formanligaste och det var det ocksa. Daremot var Foretag B valdigt

mycket dyrare an forvantat.

Porvoon Mittaletku Oy kommer i framtiden att ha nytta av den undersdkningen efter-

som de kan 6ka deras tackningsbidrag och minska péa inkdpskostnaderna om de andrar
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deras inkopspolitik en del. Denna undersokning kan anvandas som modell for framtida
undersokningar dven om foretaget da kan undersoka flera produkter och leverantorer.
Som namnts pa sid 7 har det tidigare inte gjorts en likadan undersokning fér Porvoon
Mittaletku Oy och for att fa ett maximalt tackningshidrag sa ar det lonsamt for foretaget
att nagon gang i framtiden utféra en ny undersokning. Det har varit intressant att jobba

tillsammans med Mielikdinen och att fa en djupare bild av foretaget.
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