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1 INLEDNING

Idrottsforeningar &r nagot som &r bekant for de allra flesta av oss. Nér vi tinker pa
idrottsforeningar tdnker vi pa den verksamhet de erbjuder sina medlemmar. Séllan tanker
man pa det som sker bakom kulisserna. Foreningsverksambhet &r ett stort logistiskt paket
som kraver mycket arbete for att allting skall 16pa smaértfritt. Allt frdn spelkldder och

utrustning till trinare och utrymmen maste beaktas i verksamheten.

Inom foreningar handlar det ofta om frivilligt arbete och gloden {f6r den egna féreningen.
Den frivilliga arbetskraften dr nadgot som inte gar att bortse i foreningsverksamhet. Det
hor till en av de allra viktigaste faktorerna for att verksamheten skall fungera
overhuvudtaget. Det &r ytterst ovanligt att man inom en forening har tillgdng till experter
inom de olika omraden som maste skotas (tex. ekonomi, trdnarresurser, anskaffning av

material). (Kihlstedt 2021)

Detta arbete kommer att gd in pa en av dessa logistiska delar, ndmligen inkdpet av
utrustning till idrottsforeningar. Inkop av material ar ett av de omraden dédr man séllan har
en expert till sitt forfogande. Ofta skots denna del av ndgon som é&r intresserad av det,
men inte dr expert inom omradet. Detta kan leda till att inkdpsprocessen lider, vilket kan
leda till ekonomiska fOrluster for foreningarna bara for att de inte har rétta
tillvigagéngssitt. Foreningsverksamhet fir inte vara fokuserad pa att gora vinst och detta
leder 1att till att de resurser som foreningarna har till sitt forfogande ar begriansade, vilket
i sin tur leder till att inkopens effektivitet och ekonomiska 16nsamhet lider. (Kihlstedt

2021)

1.1 Problemformulering

Foreningsverksamhet dr ndgot som inte fir vara vinstbetonad och detta leder till
begransade resurser. (Finlex, 25.5.1989/503, kap 1, §2) Inom t.ex. en idrottsforening &r
den dagliga verksamheten det absolut viktigaste. Det att traningarna gar att utfora, att man
har utrymmen att vistas i och att man har en ledare pa plats under traningen &r sédant som

méste fungera. Eftersom prioriteten ligger i dessa aspekter, kan det leda till att andra delar
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av verksamheten blir lidande. For att kunna utfora trdningarna pa en tillrdckligt hog niva,
kraver det att medlemmarna har ordentlig utrustning samt tillgéng till mdjlig rekvisita
under tridningen, sa som koner, bollar, klubbor, hickar mm. Detta &r en forutséttning for
att trdnare skall kunna bygga upp mangsidiga och effektiva traningar. Om fokus inte laggs
pa anskaffningen av utrustning kan hela verksamheten lida. Fradgan &r: hur skoter
foreningarna denna del av verksamheten och kan de ldra sig ndgot av hur andra gjort?
Utnyttjas fardiga modeller eller f6ljer man gamla metoder som anvints inom féreningen

sedan tidigare eller gor alla lite som dom sjélva tycker? (Kihlstedt 2021)

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete dr att kartligga hur ink&p utfors i idrottsforeningar. 1 arbetet
jamfors hur inkop utfors 1 foretagsvdrlden och inom foreningar och pé vilka sétt dessa
mdjligtvis skiljer sig fran varandra. Arbetet utreder om foreningarna utnyttjar existerande

modeller i val av leverantdrer och for att uppna béttre resultat i sin verksambhet.

1.3 Avgransning

I Finland finns det ldngt 6ver 1000 idrottsforeningar och att f6lja upp hur alla gar tillviga
skulle vara intressant, men nist intill omojligt (Koski & Mienpédd 2018 s.2). Arbetet
kommer att fokusera pa inkdpsprocessen i nagra foreningar inom handboll, fotboll och
basket i Nyland. Arbetet kommer inte att gd in pd leveranssitt och frakt av varor, utan i
arbetet kommer jag att strikt hdlla mig till ink6psmetoder och processer som kan framja

verksamheten.

1.4 Arbetets struktur

I arbetets teoridel tas fram hur inkdps skots 1 foretagsvirlden och olika modeller som
kunde stoda foreningsverksamheten. I arbetets metoddel presenteras metoden som har
tillimpats for att samla in data och pa vilket sitt studien har utforts, samt vem som tagit
del av studien. I resultatredovisningen lyfter studien fram det respondenterna kommit
fram med och sedan diskutera hur man kunde utveckla verksamheten i foreningar relaterat

till den teoretiska delen 1 mitt arbete.



2 TEORI

I detta kapitel tas upp en kontextuell bakgrund till arbetet eftersom tidigare forskning inte
hittats. Kapitelt tar &ven upp inkdpsprocessen, inkdp som helhet, leverantdrens betydelse

samt Kraljics matris.

2.1 Kontextuell bakgrund

Idrottsforeningar dr ndgot som en stor del av oss ndgon gang har varit en del av. I detta
kapitel kommer jag att ta upp lite bakgrund till varfor jag valt att gdra mitt arbete om just

inkop 1 idrottsforeningar.

Nér vi tdnker pd en idrottsforening tanker vi oftast pa aktiviteten/tjansten som den
erbjuder, men mycket séllan tdnker vi pa allt arbete som ligger bakom den slutliga
produkten. For att en forening skall fungera krivs det att flera olika delomrdden, som
dven dr bekanta fran foretagsvarlden, fungerar men dnda &r det ytterst fa som ténker pa
detta. Den ekonomiska biten skall fungera for att foreningen skall ha rdd att betala for
utrymmen, utrustning och trinare samt att deltagarna skall kunna delta i olika tévlingar,
matcher eller dylikt. Det finns flera studier sedan tidigare dér man tar upp frdgan om hur

foreningar far ekonomin att gé ihop och pa vilka sétt de kan fa in stod, sponsorer etc.

Till exempel har det i Sverige gjorts en studie om didr man granskade hur en ideell
forening skoter bl.a. budgeteringen. I denna studie ndmner man att enligt den svenska
lagstiftningen kan foreningar delas in i tvd kategorier: ekonomiska- och ideella
foreningar. Skillnaden mellan dessa ér den att den ekonomiska foéreningens verksamhet
ar byggd pa ekonomiska skél, medan den ideella foreningen vill frimja och stdoda och inte

har samma betoning pa det ekonomiska. (Karlsson 2014)

I Finland har man &ven utfort forskning i liknande banor. Man har undersokt hur
foreningar skaffar pengar och om det &r det Ionsamt med en idrottsférening som ett
aktiebolag (exempelvis ishockeylaget Jokerit). Aven i dessa studier ligger fokusen pé den
ekonomiska biten: hur gor vi pengar? eller hur samlar vi in pengar till var férening?

(Hellman 2014; Pitkdnen 2006)



2.2 Inkop

Ink&p 1 sig ar ett mycket brett omrdde. Allt frn att kdnna igen behovet att anskaffa en
produkt till att hitta en leverantér som kan uppfylla ens behov och komma 6verens om
pris for produkten. Déarutover behover man komma dverens om hur betalningen av varan
skdts och hur man skdter uppfoljningen av affiren. Kontakter och samarbete dr dven av
stor vikt dd man talar om inkdp och att det skall vara kristallklart vad man kommit 6verens

om och att leveransen gér enligt vad man avtalat. (Persson & Virum 1996 s. 195)

InkSp gér inte bara att kategorisera under ett och samma tak. Det finns flera olika typer
av ink&p som foretag, personer eller foreningar kan behdva ta del av. Vanligt kan vara att
man tidnker pd de enkla och tydliga typerna av inkdp d.v.s. rdmaterial eller fardiga
produkter som lagras till aterforsdljning. Man far dock inte glomma att tjénster dven dr en
stor del av inkdpet. Under tjdnster kan falla bade tjanster som utférs av personer som
kommer till foretaget for att stoda eller hjilpa till inom sitt eget specialomride, men dven
tjanster som leveransen av produkten, paketering, dokumentation och dylikt. (Persson &

Virum 1996 s. 195)

Da vi gar tillbaka i tiden var inte vikten av inkop alls lika stor som den dr idag. Foretagen
lade inte lika mycket resurser péd detta delomrade som pa andra aspekter. Inkoparen kunde
vara en éldre arbetare som kanske inte langre orkade med de mera fysiska uppgifterna
och darfor fick ta sig an rollen som inkdpare helt utan tidigare erfarenhet eller utbildning
inom omradet. Idag vet foretagen om att de bade kan effektivera sin verksamhet och spara

pengar genom att satsa pa inkdp. (Pihlsgard, Feldt & Andersson 2002 s. 17)

InkSpet ér bara en del av helheten som kallas logistik hos ett foretag. D4 man gor inkdp
ar det flera olika aspekter som mdste beaktas. For att ink&psprocessen skall vara si
effektiv och sparsam som mojligt, maste man dven beakta transporten, distribution samt
servicen som leverantoren mojligen erbjuder. Dessa dr mycket viktiga delar for att
varorna skall komma till rétt stdlle vid rétt tidpunkt och i ritt miangd samt att varorna ar

av god kvalitet. (Pihlsgard, Feldt & Andersson 2002 s. 18)
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2.3 Inkopsprocessen

Olika produkters inkdp hanteras pa olika sitt. Vardagliga produkter som ocksa klassas
bruksprodukter d.v.s. kontorsmaterial som pennor, papper, gummin mm. hanteras
sakerligen pé ett helt annat sétt &n om ett foretag skaffar t.ex. ett nytt maskineri eller andra
saker som dr storre investeringar. Foretag har sikerligen faststillda leverantorer for dessa
“bruksprodukter” som kan leverera snabbt och smirtfritt. Nér det sedan &r dags att géra
de mera betydande inkdpen, tar man sig tid att lyssna pé offerter, garantier och tjénster
som kan gora en produkt fran ett foretag mera attraktiv for den som koper. Vi vill dven
se till att fakturering och annat skots pa ett professionellt sitt och vi dr i allménhet mer

reserverade da vi tar dessa storre beslut. (Pihlsgard, Feldt & Andersson 2002 s. 73)

Hela inkdpsprocessen har en ganska klar uppbyggnad vad giller dokumentationen i
inkOpsflodet d.v.s. 1 vilken ordning sker vad och vem som utfor vilken del av processen.
Inkdpsprocessen borjar med att kunden har ett behov och kontaktar en forséljare eller en
leverantor och ber om en offert pd en produkt. Forséljaren/leverantdren tar emot denna
offertférfragan och svarar med en offert som kunden sedan kan acceptera eller mdjligen
ge ett motanbud pa. I ett motanbud kan man t.ex. be att forsdljaren kommer ner i pris eller
dylikt. Da bédgge parter kommit Sverens och offerten dr godkind gor kunden en
bestillning och far en orderbekriftelse och senare en faktura pd affaren. Sedan foljer
leveransen och betalningen av produkten. Om produkten inte motsvarar det man kommit
overens om, kan kunden gora ett klagomél, med andra ord, en reklamation. Om
reklamationen godkénns foljer &nnu kompensation av nagot slag. (Pihlsgdrd, Feldt &

Andersson 2002 s. 74)

2.4 Checklista

Enligt Pihlsgard, Feldt & Andersson (2002) Under inkdpsprocessen finns det flera delar
som &r viktiga att beakta och under dessa delmoment kan det vara bra att f6lja sma

checklistor for att allting skall finns med se tabell 1.

Tabell 1. Checklistor for inkop, offertforfragan & bestdllningar (Pihlsgard, Feldt & Andersson 2002).

Inkop Offerforfragan Bestiillning
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Hur har forra sdsongen gétt? Specificeringar Specificeringar > kvalitet, numrering,

farg, modell, typ, métt, produktnamn mm.

Vad tror vi kommer att ske i framtiden? | Kvalitet Képevillkor > betalningsvillkor,

leveransvillkor, rabatter mm.

Har vi bra leverantérer eller maste vi | Méngd Noggrant pris och tid for leveransen.

atgdrda nagot?

Vilka dr malen for nésta ar? Ledtid
Hur ser budgeten ut? Pris
Vad skall inga i vart sortiment? Betalningsvillkor
Skall vi ta in ndgot nytt? Forpackning
Sista dagen for offert

2.5 Inkopens andel av kostnader

Pengar &r nagot som séllan finns i 6verflod. Foretag vill géra pengar och inkdpen édr den
del av foretagets verksamhet som binder upp en stor del av foretagens resurser. Enligt
Storhagen (2018) och studier som han hanvisar till i sin bok kan upp till 60 % av
foretagens kostnader hirstamma fran inkopen. Detta korrelerar direkt till foretagets
ekonomi och mgjlighet att uppné ett positivt resultat. Ett av de stora fokusen &r pa att
inkOps teamet gor ett bra jobb och pa att processen ér i goda hander for att uppné onskat
resultat. Redan sma vinster i forhandlingsskedet kan leda till stora summor pengar som
sparas in och det i sin tur leder till 6kat resultat, vilket gor att foretagets vinst stiger. Det
ar dock inte bara priset pa en produkt som spelar en roll. Vi kan dven forsoka spara pa
kostnader da det géller leveransen, kvaliteten eller hur vil den produkt vi valt att ta in
passar till just vart &andamal. Det finns dven situationer da vi helt enkelt inte kan paverka
ett pris, om leverantdren i friga har ensamritt till att sélja den produkt vi behdver. Om
det finns monopol pd en produkt, har kdparen inte mojlighet att forhandla om pris.
Leverantoren kan bestdmma pris enligt efterfragan och behdver inte justera det eftersom
denna produkt inte gar att fa tag pd ndgon annanstans. Detta kan dven vara fallet om
efterfragan ar mycket hog. D4 drivs priset antagligen upp och det &r ytterst svart att kunna

gora nagot at det. (Storhagen 2018 s. 91-92)

2.6 Val av leverantor

Leverantorer finns i ndr och fjérran och tack vare digitaliseringen ar vér vérld idag mycket

mindre pa ett sitt. Forr skotte man affdarer med de foretag som 14g néra, i samma stad, ldn
12



eller land. Idag har vi ett mycket mera utspritt natverk da teknologin, transporten mm. har
gétt framét. Det dr inte alls ovanligt att ett foretag i Finland har en leverantor fran Europa

eller Asien. (Harakka 2020)

Att vilja ritt leverantor for sin verksamhet ér viktigt. Leverantdrer finns det sd att man
kan vilja och vraka, men att lyckas gallra bort de som inte &r vésentliga och vilja den
bésta &r oftast en helt ny match. Det finns flera olika sdtt att komma i kontakt med dessa
leverantorer. Man kan t.ex. delta i missor dér flera leverantdrer demonstrerar sin
verksamhet och forsoker locka nya kunder. Man kan dven komma i kontakt me olika
leverantorer genom att ldsa facktidningar, kolla med andra foretag och organisationer
inom den egna branschen och via internet. Det &r till ens fordel om man kan utnyttja flera
av dessa for att plocka ut den leverantdr som skulle passa foretaget bast. (Pihlsgard, Feldt

& Andersson 2002 s. 48-51)

2.6.1 Kategorisering av leverantorer

Nér det kommer till val av leverantdr finns det dven olika metoder som gér att
implementera i sokningen och beslutsfattandet for att hitta rétt leverantor for just ditt
foretag eller verksamheten i fraga. Peter Kraljic har kommit fram med en metod som
baserar sig pé ett faltnét déar foretag kan kategorisera leverantdrerna och deras utbud som

ar av stor vikt for oss se figur 1.
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Kraljics matris

>
Lag Risk / kompletitet Hog

Hog A

Vinstpaverkan

Figur 1: Peter Kraljics matrisfdltndit

Filtnidtet &r indelat i fyra delar: rutin, flaskhals, inflytande och strategi. Alla dessa fyra
delar har sin egen betydelse. Nér vi kategoriserar leverantorer sé vill vi 1gga in produkten
som de erbjuder i nidgot av dessa falt. Rutin fdltet star for produkter som inte har nagon
storre inverkan pd verksamhetens resultat, utan mera hor till produkter som foretaget
behover 1 den dagliga verksamheten. Hér talar vi ofta om billiga produkter och flera olika
leverantrer som kan erbjuda samma produkt. Inflytande filtet diremot &r mera attraktivt
for foretaget. Hér faller produkter som har en stor avkastning eller produkter som
foretaget anskaffar i storre mingder. Aven hir har vi mojligheten att konkurrera
produkten mellan olika leverantorer. Nar vi sedan gar ner till flaskhals filtet sé ar det
fragan om prodeukter som kan vara svéra att {4 tag i av andra leverantorer, t.ex. kan det
vara sd att leverantdren har monopol. Strategiska samarbeten brukar lata lockande och sa
ar dven fallet. I den strategiska fdltet talar vi om produkter som ror sig pa ett onskvirt
sétt, eller sa kan produkten vara gynnsamt for ndgon annan aspekt inom verksamheten.
Da vi 1 detta fall kunnat kategorisera en produkt i ndgot av dessa filt, kan vi g& igenom
huruvida den leverantéren som star bakom produkten kan placeras i detta falt. Om vi ser
att produkterna faller i antingen strategiska eller flaskhals zonen av féltnétet sa kan det
l6na sig att fokusera pa att bygga upp ett bra forhallande till dessa leverantorer av
produkter, eftersom de kan vara till stor nytta for foretaget. Om vi har flera olika

leverantorer som kanske faller in 1 samma falt t.ex. rutin féltet, s kan det vara bra att
14



overvdga ifall man behover flera olika leverantdrer som kanske star for en del av
rutinvarorna och en annan for den andra delen. Hér kanske en och samma leverantor
kunde fylla helheten och pa detta sétt dven kanske kunna placeras i ett annat félt bland

leverantorerna. (Wagner, Padhi & Bode 2013 s. 35-39)
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3 METOD

I detta kapitel tas det fram vilken metod som kommer att anvénda i studien. Kapitlet
kommer att g& igenom hur den valda metoden implementeras i studien och varfor just
denna metod &r vald och ar béttre &n ndgon annan metod. Beroende pd vilken metod man
véljer att anvénda, framstér data i den empiriska delen pa olika sitt. I arbetet redogors for

hur metoden utnyttjas och pa vilket sétt datainsamlingen utfors.

3.1 Val av metod

I mitt val av metod 1&g alternativen mellan en kvantitativ och kvalitativ metod. Dessa tva
metoder skiljer sig fran varandra pa foljande sdtt; kvantitativ metod dr en metod dér fokus
ligger pa numerisk data, medan den kvalitativa metoden &r tolkande och beskrivande av
meningar och ord. Eftersom jag vill ta reda pa hur idrottsforeningar behandlar sitt inkop,
tycker jag att en kvalitativ metod passar battre. Jag soker inte svar pa en miangd simpla
fragor som kan kategoriseras eller klassas, utan jag vill veta hur féreningarna utfor sina
inkdp och varfor de valt att gora sé. For att kunna jdmfora och ta stéllning, vill jag ha svar
som dr mera djupgdende och beskrivande och dé ir den kvalitativa forskningsmetoden

mera kompatibel. (Bryman & Bell 2003 s. 298-322)

I dessa tider kunde man ténka sig att det skulle vara léttare att gora en kvantitativ
forskning p.g.a. covid-19 ldget i vérlden, eftersom den kvantitativa datainsamlingen oftast
ar mera distans baserad och man i dagsldge uppmanas undvika alla onddiga méanskliga
kontakter. Den kvalitativa datainsamlingen gors oftast genom intervjuer. Intervjuer ér
bittre att utfora “face-to-face” eftersom det ger en béttre mdjlighet att stélla f6ljdfrdgor
vid behov. Med hjélp av dagens teknologi gar detta dock att utféra via olika redskap sa
som Googlemeet, Zoom eller dylikt videosamtals program, vilket mojliggdr en “’face-to-
face” kontakt 4ven under covid-19 pandemin och trots restriktioner. (Bryman & Bell 2003

5. 298-322)
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3.2 Kvalitativ metod

Kvalitativ forskning baserar sig till skillnad frén kvantitativ forskning pa ord istillet for
siffror. Den kvalitativa forskningen fokuserar pa att forstd och tolka vad som sdgs. Det
betyder att informationen inte rangordnas enligt 1, 2, 3... utan du som forskare forsoker
f4 en djupare tanke och idé om vad som sdgs. Man lyfter fram vilka som &r de viktigaste
sakerna att komma ihdg och i vilken ordning dessa skall utforas. Som det oftast 4r d4 man
vill ta reda pa ndgot, vill man veta varfor och vad som ir fragan eller problemet och man
resonerar och motiverar varfor man vill lyfta fram just dessa fragor. Da detta ar klart
bestimmer man vem man skall friga for att fa svar pd dessa fragor och var och hur du nér
dessa personer. Sedan foljer insamlingen av sjélva data, tolkning av det data man fétt
insamlat och sammanstillning och analys av informationen man fatt. Ibland kan det visa
sig att man kanske har haft en for bred fragestillning och d& méste man komprimera den,
utesluta det som inte &r relevant med tanke pd forskningsfrdgan. Det &r ocksa mojligt att
man vill g& mera in pd djupet i ndgon frdga och vill stdlla ytterligare frigor till
respondenterna. Under den empiriska delens gang far man aterkomma till tolkning och
sammanstéllning igen om man formulerat om eller stillt fler fragor. Da man sedan &r n6jd
med den information man har fatt, dterstar ssmmanstillningen av den slutliga rapporten.
Det innebér att dra slutsatser och komma fram med ett resultat for studien. (Bryman &

Bell 2003 s. 298-322)

3.3 Val av datainsamling

For att samla in data kommer jag att utfora individuella intervjuer med personer fran
idrottsforeningar som jag sjélv véljer ut. For att information skall vara s djup och bred
som mdjligt har jag valt att intervjua personer som representerar olika idrottsgrenar. Jag
kommer att kontakta fem olika foreningar inom olika grenar. De grenar jag valt &r
handboll, fotboll, ishockey och basket. Detta tror jag att kommer att leda till en béttre
forstaelse over huruvida man samarbetar 6ver granserna mellan olika idrottsgrenar och
ifall man inom olika grenarna har olika sétt att utfora inkdpsprocessen. Jag strévar till att
f4 gora dessa intervjuer personligen, ansikte mot ansikte, for att kunna uppné ett si

bekvamt och tryggt tillfdlle som mojligt for respondenten. Pa detta sétt upplever jag att
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informationen kommer att vara av hogre kvalitet och fokusen pé intervjun blir béttre dven

for mig som intervjuare.

3.3.1 Kuvalitativa intervjuer

Nir vi talar om intervjuer i en kvalitativ forskning viljer man oftast mellan tva typer av
intervjuer: ostrukturerade- och semi-strukturerade intervjuer. Detta till skillnad fran de
kvantitativa intervjuerna som &r strukturerade. I en strukturerad intervju vill man komma
fram till ett svar medan de ostrukturerade- och semi-strukturerade intervjuerna ldmnar
utrymme for tolkning. Eftersom man i en kvalitativ studie sjdlv vill tolka den information
man far, vill man inte ha en frdga dér respondenterna kan svara med bara ett ”ja” eller
’nej”, utan man vill istéllet ppna upp en diskussion kring frigan, dir respondenten sjalv
kan styra hur diskussionen framskrider. Detta lutar mera mot en ostrukturerad intervju,
dir man som intervjuare bara har ndgra huvudpunkter som man kanske startar
diskussionen frén och sedan tar fasta pa vad respondenten séger som man sjilv tycker ar
relevant for den forskning man utfér och stiller foljdfragorna dérefter. Den semi-
strukturerade intervjun dr lite mera planerad men inte alls i samma grad som den
strukturerade intervjun. Hér kan man ha fragor man vill stélla, men svaren ér totalt ppna
for respondenten att forma som hen tycker. Det dr dven fullstindigt okej att stilla
foljdfragor som inte dr planerade pa forhand utan dyker upp under sjélva intervjun. For
det kvalitativa intervjuerna kunde man summera helheten med ett ord: flexibel. Detta ord

kan vara bra att komma ihdg da man forbereder intervjuerna och under sjilva utférandet

av intervjun. (Bryman & Bell 2003 s. 298-322)

3.4 Val av respondenter

Pa grund av mitt eget engagemang inom idrotten i Nyland &r denna datainsamling och val
av respondenter gjord utgaende fran ett bekvimlighets urval. Bekvimlighetsurval betyder
alltsa att jag viljer respondenter pa basis av att jag sedan tidigare har varit i kontakt med
dessa foreningar och/eller har bekanta som é&r inblandade i verksamheten. Detta
underldttar och ger mig en battre mdjlighet att fa kontakt med de personer jag kommer att

intervjua. (Denscombe 2014 s. 43-44)
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Det skulle vara dnskvirt att kunna ndmna respondenterna vid namn, eftersom det kunde
ge en overblick for de som ldser denna studie om hur stora och smé foreningar skiljer sig
och kanske hur den forening som du representerat har skott dessa aspekter. Antagandet

ar dock att respondenterna vill hélla sig anonyma.

Vid val av foreningar kommer jag inte att begrénsa det till ndgon specifik medlemsméngd
eller kdnnedom bland befolkningen. Jag kommer att kontakta foreningar inom de olika
grenarna i mitt niromrade d.v.s. Helsingfors, Grankulla, Esbo, Vanda och Kyrkslitt. P4
detta vis dr det ldttare att se samband, eftersom de arbetar inom samma geografiska
omrdde och agerar pd samma inkOpsmarknad och mgjligen anvénder sig av samma
leverantorer. Detta kan dven medfora att jag far reda pa om det finns olika faktorer som

paverkar foreningarnas mojligheter att forhandla inkdpspriser med leverantorer.
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4 RESULTAT

Detta kapitel kommer att ta upp svaren pa de fragor som jag stidllde under mina intervjuer.
Fragestdllningen var lika for alla respondenter och for att behélla en enhetlig linje kommer
respondenterna att forbli anonyma. Jag kommer att ta upp en friga at gingen och
respondenterna i ordningsfoljd. Respondenterna dr namngivna som A, B, C, D och E i

denna resultatbehandling.

4.1 Val av leverantorer

Malsittningen med denna friga var att fa reda pa hur valet av leverantorer gors ,samt vem

som dr inblandade i processen och hur mingfasetterad denna process ir.

Respondent A svarade att leverantdrsavtal gors som ett 3-dels avtal mellan féreningen,
leverantorer och distributéren och aterforsdljaren. Helhetsprocessen har gatt till sd att
foreningen utndmnt en grupp personer som hade som uppgift att kartligga och
konkurrenssitta leverantdrerna emot varandra. Gruppens uppgift var att ta fram tre olika
alternativ som de sedan presenterade for ledningen och ledningen sedan valde emellan.
Denna process borde dock enligt respondenten vidareutvecklas, eftersom gruppen inte

fétt tydliga riktlinjer av ledningen om vad som skulle vardesittas hos leverantoren.

Respondent B svarade att de konkurrenssétter leverantorerna och detta gérs med 2-3 ars
mellanrum. Foreningen vill helst bygga upp langsiktiga samarbeten med leverantorerna,
eftersom processen ér tidskrdvande och stor. Frimst konkurrenssétter foreningen mindre
aspekter dér prisen fluktuerar oftare, som till exempel flygpriser och bussresor, dir flera
saker inverkar pd priset av tjansten eller produkten. Processen i sig skots av en grupp som
laggs ihop for just det &ndamaélet; att hitta en leverantor och forhandla om ett bra avtal for
foreningen. Denna grupp ldggs ihop av kunniga personer som sjdlva har tidigare
erfarenhet inom inkdp och den bransch som skall avtals om. Det kan dven hidnda att ifall
det dr frdgan om t.ex. textiler sa kan ndgon frdn gruppen ha mojlighet att dka till fabriken
dér varorna produceras for att sdkerstdlla att leverantoren foljer etiska och ekologiska

vérderingar som foreningen anser vara viktiga.
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Respondent C svarade att grunden for val av alla leverantdrer gdors genom olika
forhandlingar. De vill skapa langsiktiga forhéllanden som &r 6msesidiga och som bigge
parter nyttar av. I det stora frigorna sd som sjukvard, textiler och andra saker som de
koper in av 1 mingder, eller dir produkterna dr dyra, ar processen for val av leverantor
lang och tidskrdvande. I dessa situationer forlitar de sig pa yrkesmassig kunskap som
finns inom fOreningen och sedan gar processen stegvis vidare till personer med hogre
beslutanedrétt. Foreningen vill se sig sjdlva som végvisare inom foreningsvirlden och
menar att de hela tiden uppdaterar sina processer och tar stod fran foretagsvarlden for att

forverkliga denna vérdegrund.

Respondent D svarade att man héller sig till gamla och trygga system som fungerat for
foreningen tidigare. Man har fran leverantrens sida fatt mojligheter att utveckla denna

modell men har inte &n velat bryta ett fungerande monster.

Respondent E svarande att samarbete &r grunden for hela verksamheten da det géller val
av leverantdr. Avtalen byggs upp sé att det skall gynna féreningen s& mycket som majligt.
I vanliga fall har man konkurrenssatt leverantdrerna vart tredje ar, men nu har man hittat
en bra leverantdr som man vill halla fast vid. Man har velat hitta en leverantdr som har
ett brett sortiment som ticker hela foreningens behov. Endast mindre anskaffningar som
kunde riknas som engéngskdp nu och dd under sdsongen konkurrenssétts oftare. I ovrivgt
forlitar man sig pa sina samarbetsforhandlingar och tre ars avtal. Processen att finna dessa
leverantdrer har skotts av en grupp pa tre personer dér tvd av dessa tre har mycket tidigare

kunskap inom inkdp och avtalsforhandlingar frén foretagsvirlden.

4.2 Faktorer som inverkar pa val av leverantor

Malsittningen med denna fraga var att fa reda péd vilka faktorer och mdjligheter som

leverantorerna erbjuder som &r lukrativa for foreningarna.

Respondent A svarade att varumérket maste vara slagkraftigt hos medlemmarna for att
de skall vilja anviinda produkterna som kops in. Aven leveranstiden, priset och méjliga
formaner som gar att ta in i avtalet dr viktiga. Man forhandlar om att foreningen far ndgon

form av sponsorering eller formén i form av bonus i slutet av sdsongen. Och forstas spelar

21



utbudet pa produkter en stor roll vid val av leverantor. Ingen i féreningen blir tvingad till
att skaffa nagra produkter, men for att medlemmarna skall vilja vara en del av foreningen

och bira deras utrustning, ér alla dessa aspekter viktiga att ta i beaktan.

Respondent B svarade att sponsoreringen dr viktig samt att dverviga om man vill jobba
med en mindre eller storre aktor. Bagge av dessa har sina positiva och negativa sidor. Den
mindre aktoren kan ha en storre fokus pa kundservice medan de kan ha svért att leverera
storre kvantiteter, medan den stora aktoren med storre sannolikhet har lattare att leverera,
men verksamheten dr mera maskinell och pé sé sitt kanske servicen lider. Helhetsbilden

av leveranskedjan dr mycket viktigt ville de &nnu tilldgga.

Respondent C svarade att de forlitar sig pa 1dnga sammarbetsavtal och -forhallanden och
detta dr dven den viktigaste faktorn for dem i denna fraga. Alltsa &r det viktigt att

leverantoren kan sta for vad som avtalats.

Respondent D svarade att det viktigaste &r att det skall vara enkelt att bestélla produkter
eftersom varje lag skoter sina egna inkdp enligt vad foreningen har kommit dverens om
med leverantdren. De har klara prislistor och hur de skall gé tillvdga, sa att lagledaren
sjdlv skall kunna bestélla och hamta produkterna dé de ar klara for leverans. De har t.o.m.

en mojlighet for varje skild medlem att sjdlv gora en bestéllning och avhédmta produkten.

Respondent E svarade att mangsidigt utbud och bra leveranstider dr viktiga for dem
eftersom de skdter sina inkdp enhetligt som forening och for alla de grenar som
foreningen representerar. Det dr viktigt att sortimentet &r mangsidigt och ticker alla de
omrdden som foreningen soker efter, samt att varorna tydligt gér att koppla till grenen
som utdvas. Man Onskar att idrottaren dven vill anvdnda produkterna utanfor

foreningsverksamheten for att skapa synlighet for foreningen.

4.3 Existerande inkopsprocesser ur foretagsvarlden

Malsidttningen med denna fraga var att fi reda pd om foreningarna anvinder sig av
existerande modeller inom ndgot omréde av inkdp som kanske &r mera bekant inom

foretagsvirlden.
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Respondent A svarade att de nog inte i detta skede utnyttjar nagon viss modell, utan man
ar lite fast det gamla och bekvima. Man kunde sékert utveckla detta och fa fungerande
modeller, men idag har detta inte &nnu gétt vidare. Respondenten sjdlv tycker att man
borde tdnka i nya banor och inte alltid falla tillbaka till det som fungerat forr, da sker det

inte ndgon utveckling.

Respondent B svarade att de hela tiden utvecklar nya idéer och modeller for att
verksamheten skall ga framdt. Man har senast for tio ar sedan limnat tankeséttet om att
gamla fungerande modeller dr bra. Inom foéreningen har de flera yrkeskunniga manniskor
som jobbar med detta till vardags och den vigen far man in nya verksamhetsidéer dven i

foreningen.

Respondent C svarade att de ser sig sjdlva som forebild for de andra foreningarna och
déarfor méste de hela tiden utveckla nya idéer for att inte stagnera. Foreningen har flera
heltidsanstillda som dagligen jobbar med att frimja verksamheten och ta fram nya synsitt
som dven utnyttjas inom foretagsvirlden. Respondenten sjdlv kallar dessa personer for

’stenhdrda yrkes och foretags ménniskor” och har stor tillit till deras insats.

Respondent D svarade att man foljer de gamla modellerna som man anvint sig av tidigare.
Dessa kunde kanske vidare utvecklas men for tillfdllet dr de ndjda med hur verksamheten

skots.

Respondent E svarade att de inte anvinder ndgon modell. De forsoker halla saker sa
simpla som mdjligt men kunde &dndé se vikten i att ta upp detta och kanske finna dnnu

bittre sitt att utfora inkop.

4.4 Viktiga aspekter att ta i beaktan for enskilda inkop

Malsittningen med denna fraga var att fi veta vad foreningarna vérdesitter i det enskilda
kopet och produkterna de erbjuder samt vilka faktorer som &r viktiga att tanka da de ténker

pa sina inkdp.
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Respondent A svarade att varumérket dr mycket viktigt for medlemmarna. Det finns inte
s manga leverantorer som kan erbjuda specifik utrustning inom idrotten och dérfor ar
det mycket viktigt att halla sig till dessa. Detta leder dven till att man inte har s& mycket
forhandlingsutrymme, utan far ndja sig med det som erbjuds. Priset pd produkterna i

forhéllande till kvaliteten dr den viktigaste faktorn ur foreningens synvinkel.

Respondent B svarade mycket entydigt att de viktigaste faktorerna &r pris, kvalitet,

leveranssékerhet och mojlighet till samarbete i form av sponsorer och dylikt.

Respondent C svarade att sambandet mellan pris och kvalitet &r ndgot som de vérdesétter.
De fokuserar pé att hilla kostnaderna nere , men vill dock inte att kvaliteten lider. Detta
beror pa produkterna ocksd. Vissa produkter &r inte lika kvalitetskrdvande som andra och
dé kan man g& med priset i forsta hand, medan andra produkter har en storre vikt pa
kvaliteten och da fir man betala lite mera for att f4 den produkten. Fortfarande ar det

samarbetet som dr den viktigaste faktorn och ldngsiktiga samarbetsforhdllanden.

Respondent D svarade att de fokuserar pa att lagen och medlemmarna skall ha sa enkel
tillgang som mdgjligt till produkterna. Leveranstiderna skall vara korta och priset i
forhallande till kvaliteten skall vara bra. De funderar dven pa ekologiska fragor da de gor
inkdp. Man vill dven uppnd en enlighet inom fOreningen s att alla fran de minsta

juniorerna till representationslagen skall se lika ut.

Respondent E svarade att méngsidigt sortiment &r viktigt for dem pa grund av deras
inkdpsprocess dd alla inom hela foreningen gir under samma tak. Aven hir ir
leveranstiden, pris och kvalitet samt samarbete i form av sponsorering och dylikt &

avgorande faktorer.

4.5 Samarbete och dess positiva och negativa sidor

Malsittningen med denna fradga var att fi veta om fOreningarna gor samarbete inom
foreningen over de olika sektorer som foreningar ofta dr indelade i eller om de t.o.m. gar
over foreningsgrinserna. Jag ville dven ta reda pé vilka faktorer som inverkar pé detta

samarbete.
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Respondent A svarade att det for tillféllet inte gdrs nagot samarbete inom deras forening
over sektorgrinserna. Dels for att grenarna som fungerar under samma namn alla &r sd
olika att det &r svért att finna en leverantér som kan erbjuda ett sddant sortiment att alla
far de produkterna de vill ha och behdver. Detta dr &ndé nagot som man kanske borde
overviga tycker respondenten. Man kunde f4 en annan kraft i forhandlingar om man
skulle sammanslé alla grenar till ett och samma avtal d4& medlemsméangden kunde oka
markant och pé sa sitt vara mera lukrativt for leverantdrerna. Ett annat problem kan vara
att de olika sektorerna idag har helt egen ekonomi och att sammansla ekonomin for ink6p

skulle vara ett mycket stort projekt och skulle krdva mera arbete av moderklubben.

Respondenten B svarade att de tyvérr inte gors samarbete géllande inkdp. Da det kommer
till denhér frdgan dr man tyvérr dnnu kvar i de gamla systemen som fungerat de senaste
20 aren. Det skulle finnas enorm potential i att sammansla alla sektorer under ett och
samma tak menar respondenten. Medlemsméngden skulle vara s& enorm att man kunde
vélja och vraka mellan leverantdrer och det skulle kunna svdnga pé rollerna si att
leverantorerna skulle tdvla sinsemellan om att f4 jobba med en sé stor férening. Man
skulle dock antagligen masta ha flera @n en leverantor, antagligen tv4 till tre for att fylla
kraven pa grund av mdngden grenar féreningen representerar. Hela organisationen borde
dven omstruktureras for att detta skall vara mgjligt och om en sddan omstrukturering

skulle goras kunde man dverviga att &ndra dven pa andra delomréden 4n inkopet.

Respondenten C svarade att den stdrsta positiva faktorn skulle vara ekonomisk.
Respondenten ville vara tydlig med att de r totalt sin egen forening och pa s sitt inte
har ndgon annan sektor att jobba med. De har dock samarbeten med andra foreningar i
mindre grad. Respondenten tycker dock att man inom grenen kunde géra mera samarbete.
Som exempel tar respondenten fram att om man skulle tillverka en trénings applikation
sa skulle man gora en bra applikation som flera foreningar kunde ta del av istéllet for att
alla skulle gora sin egen version av detta. Vi dr starkare tillsammans och skulle alla
gynnas av att f4 mera riktlinjer och styrning frén forbundet inom detta omrade. Nér det
giller inkdp s har en storre forening en annan forutséttning &n vad en liten forening har
dé det giller att forhandla avtal och dylikt. Mindre foreningar skulle sdkert ha stor nytta

av samarbete.
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Respondent D svarade att samarbete inte gors for tillféllet och de har inte egentligen inte
tankt s4 mycket pa det. Efter en liten tankestund ndmner respondenten att de andra
sektorerna faktiskt anviinder samma leverantorer och pa sa sitt kunde samarbete kanske
vara ett bra steg i utvecklingen. Nu gar alla omkring i olika overaller 4ven om de

egentligen representerar samma forening men en annan gren.

Respondent E svarade de redan sedan en tid tillbaka har sammanstyrt alla inkdp inom
foreningen sa att alla sektorer gdr under samma leverantér. Nagot samarbete gors inte
over foreningsgriansen, men man byter nog information och idéer sinsemellan for att allas

verksamhet och grenen skall ga framat i Finland.

4.6 Nyttan av en anstalld inkdpare

Jag vill ta reda pd om foreningarna tycker att en inkdpare kunde vara ett positivt tillskott

i foreningen.

Respondent A svarade det kanske inte skulle vara nddvindigt. En storre forening kunde
kanske ha nytta vv det om ink6psméngderna skulle vara stérre, men for smé foreningar
skulle det ekonomiska inte gd ihop. Man skulle kunna baka in rollen i nagons

arbetsuppgifter.

Respondent B svarade nej. Vi far lov att ta emot det som erbjuds, det finns inte s& mycket
mdjlighet att forhandla sé en inkdpares uppgift skulle mer eller mindre inte medfora nagot
i detta fall. Dock i storre investeringar som t.ex. bygge av stadion skulle det vara ytterst
viktigt att ha med yrkeskunniga som skoter processen sé att man kan spara pengar och
vara sé effektiva som mojligt. I den dagliga verksamheten skulle inte en inkdpare behdvas

i en forening som en arbetsroll, den kunde bakas in i ndgon annans arbete.
Respondent C svarade att ekonomiskt kunde det vara bra men krévande att finna en

person som har s pass bred kunskap att hen kunde skota inkdpet for hela féreningen. De

litar pa att deras yrkeskunniga personal sjélva vet bést vad de behdver och skall bestilla
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och sedan gér de vidare enligt deras inkOpsprocess, kollas med budgeten och sedan

godkénns av beslutsfattarna inom féreningen.

Respondent D svarade att det inte skulle medfora ndgot at foreningen. Klart att det kunde
vara bra att ha ndgon som &r expert som skdter de,t men ekonomiskt skulle det inte ga

ihop.

Respondent E svarade att en inkdpare sékert kunde medfora positiva saker for féreningen,
men har svart att se hur detta skulle vara ekonomiskt. Inkdparen borde kunna spara in sa
mycket pengar genom sina inkdp att hen técker sin egen 16n och lite extra for féreningen.
Respondenten medgav att hen inte tdnk pa saken s& mycket, har dock istéllet funderat pa
om en forsiljningsperson kunde vara mera vérdefull for en forening. For att fi ut

foreningens produkter, och framhéva evenemang som féreningen ordnar eller dylikt.

4.7 Sammanfattning

I tabellen nedan ser vi hur de olika respondenterna har besvarat intervjufragorna. Vad
som varit det mest vdsentliga som de tog upp under diskussionen. Detta gor det lattare att

jdmfora svaren med varandra och se var respondenterna var av samma 4sikt och ifall

ndgon tog upp en viktig detalj som de andra inte nimnde.

Tabell 2. Sammanfattning av resultatet.

Friga | Respondent A Respondent B Respondent C Respondent D Respondent E
4.1 Flera érs avtal, en | Flera ars avtal, en Grunden for val av Gamla trygga Flera érs avtal,
grupp som grupp som leverantdrer dr system, har inte samarbeten pa
konkurrerar konkurrerar langsiktiga utvecklat processen | langsikt
leverantorer, leverantorer, samarbeten, forlitar
processen bor langsiktiga sig pa yrkeskunskap
utvecklas sammarbets partner inom foreningen
4.2 Varumérke, Sponsorering, Maojlighet till Enkelt, simpelt, for | Mangsidigt utbud
leveranstid, pris overvdgande av stor langsiktiga medlemmarna och | och sortiment,
och kvalitet samt eller lite leverantor samarbeten dér lagledarna att mojlighet till
sponsorerings (fordelar och bégge parter sjdlva kunna skdta | sponsorering,
mojlighet nackdelar med gynnas, palitlighet anskaffningen
bigge),
leveranskedjan
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Utnyttjar inte

ndgon existerande

Utvecklar hela tiden

verksamheten och

Ser sig sjdlva som

forebilder i finsk

Utnyttja inte ndgon

existerande modell

Utnyttja inte

ndgon existerande

modell, borde tas | utnyttjarmodeller idrott, foljer med modell, borde tas
upp for diskussion nya modeller hela upp for
tiden diskussion
4.4 Varumirke, pris, Pris, kvalitet, Pris, kvalitet Leveranstiden, Brett sortiment,
kvalitet leveranssikerhet pris, kvalitet, pris, kvalitet,
ekologiskt leveranstiden
4.5 Inget samarbete, Inget samarbete, Inget samarbete, Inget samarbete, Samarbetar 6ver
kunde ha en skulle kréva stora mycket dppna for tror dock att andra | hela foreningen,
ekonomiskt andringar i samarbete, skulle sektorer inom alla ink6p och
positiv inverkan, organisationen onska mera styrning | foreningen leverantdrs
svart att hitta en av forbundet anvinda samma forhandlingar gor
leverantdr som géllande denna leverantdr, kunde tillsammans
kunde erbjuda ett fraga Oppnas upp for
tillrackligt brett diskussion i
sortiment framtiden
4.6 Inte nédvéandigt Ingen nytta for Svart att fa rollen Skulle inte medféra | Kunde sékert

med inkOpare i en

forening

foreningen, i stora
investeringar ett
maste ex.

stadionbygge

ekonomiskt positiv,
tror mera pa sitt

nuvarande system

ndgon at
foreningen, svart
att fa det
ekonomiska att g&

ihop

vara bra med en
inkdpare i
foreningen, borde
dndra pa sittet
man koper in for
att hens roll
skulle kunna
utnyttjas till fullo
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5 DISKUSSION

I detta kapitel diskuteras arbetet, vilka saker som kunde ha gjorts bittre och vilka saker
som fungerade bra. Jag kommer att ta fram hur metoden utforts och pa vilket sitt man
kunde ha gjort forskningen dnnu mera omfattande. Jag kommer dven att gd igenom
resultaten péd de intervjuerna jag utfort och jamfora dem till min teoretiska referensram

och se hur dessa gér ”hand i hand” eller om de &r motstridiga.

5.1 Metoddiskussion

Metoden jag valde var en kvalitativ metod. Jag tycker att denna var mycket passande till
den studie jag utférde. Den gav mig mojligheten att komma in pa djupet i hur féreningarna
utfor sina inkdp och vilka aspekter de virdesitter hogt 1 denna process. Det som kanske
var en negativ sida in de 6ppna frdgorna jag stillde, var att foreningarna inte alltid kunde
relatera till frdgan ur en inkOpares synvinkel, vilket eventuellt ocksé ledde till att svaren
inte alltid var s& djupa som jag hade 6nskat mig. Med dessa tankar kanske en kvantitativ
studie kunde ha varit béttre for att f4 noggrannare svar och dessutom skulle detta &ven har
okat mojligheten att nd flera foreningar. Min fragestillning kanske ocksd varit mer
specifik och jag skulle med facit pd handen gidrna ha haft med flera féreningar pa ett
bredare omréde, for att kunna f& en bredare uppfattning om hur man inom foreningslivet

jobbar med inkdp.

5.2 Resultatdiskussion

Enligt teorin som presenterats av Pihlsgard, Feldt & Andersson dr leverantdrsvalet en
mycket viktig faktor for en verksamhet. Det svéra &r att hitta ritt. Det finns flera olika sétt
att ga tillvdga och idag dr marknaden allt strre tack vare globaliseringen. De foreningar
som jag intervjuade verkade tdnka i mindre banor da det gillde val av leverantdr.
Respondent A menade att det bara finns 3-4 olika leverantdrer inom deras gren, medan
de andra respondenterna verkade tycka att det fanns flera olika mojligheter. Hér ser jag
att foreningarna kunde utvidga sitt sokande for att finna nya intressant a leverantérer som
kanske kunde erbjuda ndgot nytt till féreningarnas verksamhet. Vid val av leverantor var

det viktigt for alla foreningar att kunna skapa samarbete i form av sponsoravtal eller dylikt
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for att fa ner priset pa produkter eller medlemmarnas sdsongsavgifter. Detta dr nagot som
min teoretiska referensram inte kunde understdda p.g.a. att det inte tidigare gjorts

forskning kring dmnet.

Vid val av leverantdr var det viktigt for foreningarna att de kunde knyta ihop ett
samarbete,vilket jag ndmnde ovan. De andra faktorerna som inverkade pd valet av
leverantor, ligger starkt kopplade till en annan av fragorna i intervjugudien, “vilka dr det
viktigaste aspekterna for inkdp?”. Pa dessa tvé fragor svarade alla respondenter att priset
och kvaliteten pé produkterna var de som &r det allra viktigaste. Detta motsvarar vad

Persson & Virum (1996) betonar om ett samarbete.

Vid fragan om utnyttjandet av existerande modeller dd foreningarna utfor sina inkdp var
svaren delade; A,E & D var ganska tydliga i att de inte utnyttjar ndgra modeller medan B
& C menade att de hela tiden soker efter nya arbetssétt for att verksamheten skall ga
framét. Hir kunde man ta parallellen att B & C dr de storre foreningarna av de jag
intervjuat och pa sa sétt kanske har mera resurser att ldgga pa sokning av modellerna eller
att de &r storre eftersom de utnyttjat existerande modeller som har hjdlpt dem att uppna
en hogre standard pd verksamheten. De kunde dock inte nimna nagon specifik modell,
utan talade mera dppet om att de har kunnig personal som hela tiden soker efter nya sitt
att jobba pa. Pa sasitt dr det mycket svért att sdga med sdkerhet att de verkligen utnyttjar
dessa modeller. En modell som jag tagit upp i teorin &r Kraljics matris didr man
klassificerar leverantorer eller produkter enligt ett faltnat i fyra kategorier: rutin, flaskhals,
inflytande och strategiska. Detta &r ett system som foreningarna sikert kunde ha nytta av
pa basen av vad som kom fram under intervjuerna. De har sina samarbetsavtal men ndgon
leverantor, detta kunde placeras som strategisk i féltnétet av leverantérer och man kunde
dven utnyttja samma for produkterna sa att man kunde se om den leverantdren pa riktigt

ar sé strategisk som man tror.

Niér det géller samarbete inom och utdver foreningsgrianserna var det bara en forening
som gOr samarbete. Respondent D har redan sedan en lédngre tid gjort alla inkdp
tillsammans med de andra sektorerna inom samma forening oberoende av gren. A, B &
E har inte ndgot samarbete over sektorsgrinsen, dven om det dr fragan om stora foreningar
med flera olika sektorer. De anser att den stora svarigheten med detta &r att alla sektorer
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har skild ekonomi samt att grenarna dr sé olika att det skulle kriva flera olika leverantorer
och omstrukturering av hela organisationen for att detta skall fungera. Men jag skulle
dndd kunna tidnka mig att om foreningarna skulle vara fardiga att gora den stora
fordndringen 1 organisationen, kunde de utnyttja en inkdpsteori pd ett helt annat sitt.
Genom att ta in modeller som kraljics matris, konkurrensséttning och sdkning av

leverantdrer pa en bredare och mera global front, kunde de kanske 6ppna upp nya dorrar.

Sista fragan var om foreningar kunde se en nytta i att ha en inkdpare som jobbade &t
foreningen. Enligt teorin dr inkOp ett mycket brett begrepp, det &r flera olika delomraden
som skall tas i beaktan och malet &r forstds att spara pengar och gora sa bra avtal som
mdjligt. Dock visade det sig att respondent A & B inte alls ansdg att detta skulle var
nddvindigt och speciellt inte for smé foreningar. Vid storre investeringar skulle de kunna
tanka sig att detta dr ett maste, men i den dagliga verksamheten inte ett alternativ. De
andra respondenterna tyckte att de kanske skulle kunna vara ndgot som kunde medfora
stg positiva aspekter, men inte heller de hade ténkt desto mera pa att skapa en sddan roll

inom foreningen.

Arbetet som sddant har varit intressant att utféra. Kopplingen mellan teorier och
verkligheten &r det som har varit mest intressant att se. Det finns ménga olika teorier om
hur ink6p skulle kunna utforas, medan det i praktiken kan se mycket annorlunda ut. Det
svéra i att jdmfora teori och praxis &r att skillnaden mellan foreningsverksamhet och
foretagsamhet dr s& stor och darfor var det svért att relatera teorin for inkop i
foretagsvirden till praxisen i foreningsverksamheten. Enligt mina sdkningar har det inte
gjorts tidigare studier om fOreningars inkdp och sédledes fick jag hitta koppling ur

foretagsvirlden som kunde tidnkas anvdndas inom foreningar.

5.3 Forslag till fortsatt forskning

Jag tycker att detta dr ett omrdde inom foreningsverksamheten som kunde ha nytta av
vidare studier. Det &r intressant och givande for alla parter som tar del av studien. Den
ekonomiska fragan dr en av de storsta fragorna hos foreningar och darfor tror jag att de
gérna skulle ta emot helt konkreta studier inom detta omréde. Jag skulle gérna se att ndgon

skulle utvidga studien till ett bredare omrdde t.ex. pa en nationell nivd med fokus pa
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besparingar som foreningarna kunde uppna genom att tinka mera strategiskt pa sina ink6p

och val av leverantorer.
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6 KONKLUSIONER

Syftet med detta arbete var att kartldgga inkdpsprocessen for indrottsforeningar. Pa vilka
satt utvecklar foreningarna sin verksamhet géllande inkdp och hur de anvénder sig av
metoder som konstaterats effektiva inom foretagsvirlden. I studien ville jag dven utreda
om foreningarna samarbetar over sektors- och foreningsgranser nir det kommer till ink6p

och vilka faktorer som dr viktiga for dem i samarbetsprocessen.

I denna studie kan man gora tre konklussioner. For det forsta strévar idrottsforeningarna
s gott de kan till att utveckla sina sitt att utfora inkop. Detta kanske inte syns pd kort
sikt, men de dr fast beslutna pd att forbéattra inkdpsprocessen. De kanske inte alla génger
har de verktyg de skulle behova for att detta skulle skotas battre och de skulle behdva stod

pé denna front.

For det andra &r foreningarna inte sa duktiga p4 att utnyttja existerande modeller. Orsaken
till detta fick man indirekt reda pa da ingen av de foreningar som deltog i studien har en
professionell inkdpare som jobbar at foreningen. Arbetet i féreningarna baserar sig framst
pa frivillghet och d inkdpsprocessen ér en sd pass kridvande process dr det inte alltid sa

lockande att 1igga ner sin egen tid pé detta. Kunskapen ér en annan faktor som spelar roll.

For det tredje dr det mer ett undantag &n en regel att foreningarna eller sektorerna jobbar
tillsammans med sina inkop eller 6verhuvudtaget samarbetar. D4 samarbeten mellan
forenignarna existerar sd dr det mycket marginala. Respondenterna tycker att samarbete
ar en mycket viktig del av foreningsverksamheten. Om det &r samarbete inom foreningen
eller tillsammans med nagon annan forening verkar inte ha ndgon betydelse. Det skulle
idag kriva att ndgon skulle ta initsiativet och jobba for att samarbeten skulle utdkas och

effektiveras.
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BILAGA 1. Intervjuguide

Denna examensarbetesintervju dr uppstilld for att soka fram svar pa hur ink&p utfors inom
foreningsvérlden. Genom denna intervju kartldggs hur inkdpsprocessen utfor i foreningar
och vilka faktorer som inverkar pd val av leverantdrer och produkter samt om
foreningarna anvinder sig av ndgra existerande modeller for sina inkdp. Genom
intervjuerna soker jag dven svar pa hur samarbetet fungerar inom foéreningarna och ver

foreningsgranserna.

studien dr riktad at idrottsforeningar i Nyland och dr anonym. Arbetet skriv pé ett sadant
sdtt att man inte kan hérleda till vilka foreningar som deltagit i studien. Studien utfors
genom intervjuer via Zoom som bandas in for forskarens eget bruk. Materialet delas inte

ut 4t ndgon tredje part.
Grundfragor:

1. Vilken forening representera du?

2. Vilken ér din roll inom foreningen?

3. Hur ldnge har du jobbat/varit delaktig i foreningen?
4. Har ni erfarenhet om inkop i yrkeslivet?

5. Har ni utbildning inom ink6p?

Inkop:

1. Hur gér ni till vdga for att finna leverantorer for anskaffning av utrustning?
a. Viljer leverantoren som é&r kidnda frén tidigare — varfor?
b. Prioriterar nuvarande leverantdr — varfor?
c. Soker aktivt nya potentiella leverantorer — pa vilket sitt?
d. En partner till féreningen viljer leverantren — varfor?
e. Annat?
2. Vilka faktorer &r relevanta vid val av leverantor?
Kan leverera med tryck

a.
b. Leveransforméga (kan leverera i tid)

c. Leveransvillkor
d. Betalningsvillkor
e. Kaénd palitlig leverantor



f.  Annat

. Foljer ni existerande modeller vid planering och verkstillande av inkop?
a. Hur sker inkOpsprocessen?

. Vilka ér de viktigaste aspekter som tas i beaktan d& ni utfor inkop?

Pris

a
b. Kvalitet (hallbarhet, komfort, design)

e

Tillgdnglighet (rétta storlekar och férger)

d. Annat
Samarbetar ni géllande inkép med andra foreningar/sektorer inom samma
forening?

a. Pa vilket sitt?

Skulle idrottsforeningar ha nytta av en inkdpare?



