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1 INLEDNING

Aret 2020 inleds med nyheter om ett snabbt spridande virus upptackt i slutet av 2019 som
harstammar fran Wuhan, Kina. Viruset i fraga visar sig orsaka akut lunginflammation hos
flera av de smittade och i januari 2020 identifieras viruset som en ny form av coronavirus
och fick darmed namnet covid-19 (forkortning for engelskans “coronavirus disease
2019”). Det luftburna viruset ar sa oerhort kontagiost att det sprids som I6peld 6ver hela
varlden och kan darfor klassas som den mest utspridda pandemin sen spanska sjukan hér-
jade i borjan av 1900-talet. (Cockerham & Cockerham 2020 s. 6)

Finlands forsta fall av covid-19 bekraftades den 29.1.2020 hos en turist fran Wuhan som
besokt Lappland. Viruset spreds snabbt fran landets norra delar till 6vriga delar och till
huvudstaden Helsingfors. I mars meddelade regeringen om rekommendationer for att
bromsa spridningen av viruset. De omfattade bland annat 2 veckors karantan for personer
som atervande fran epidemiomraden, distansarbete om mojligt, annullering av offentliga
tillstaliningar med Gver 500 deltagare och undvikande av verksamhet som inte &r absolut
nodvandig, som till exempel hobbyn. (Statsradet 2020)

Manga aspekter av det dagliga livet hos Finlands invanare férandrades valdigt snabbt som
foljd av restriktioner och radsla for att bli smittade. En av de tydligaste forandringarna
hande inom handeln, mer specifikt, aterforsaljningen. Eftersom risken for att bli smittad
pa allmanna platser okade da viruset spreds, valde allt fler att minimera den tid de spen-
derar utanfor hemmet och darmed ocksa den tid de vanligtvis skulle spendera i butiker.
Det plotsligt minskade antalet kunder lamnade tydliga spar da férsaljningen hos fin-
landska aterforsaljare sjonk drastiskt redan i borjan av andra kvartalet ar 2020. Under det
resterande aret lyckades dock forsaljningen, mot alla odds, nagorlunda repa sig medan
andra delar av den finlandska ekonomin fortfarande forsokte aterhdmtas efter den initiala
chocken (Statistikcentralen 2020).

| denna studie undersoks pandemins inverkan pa den utgaende logistiken hos jarnhan-
delsféretag inom Helsingforsregionen samt hur foretagen anpassat sig till en tid fylld av

motgangar och utmaningar.



1.1 Problemformulering

I mitt arbete som forséljare i en butik som séljer specialbeslag i Helsingfors upplevde jag
fler forandringar som foljd av covid-19 viruset. Vanligtvis strommade det in kunder i
jamn takt till butiken och de flesta tog sin tid med att se sig runt i butiken och utforska
utbudet. Till stor del var kunderna i butiken foretagskunder som gjorde storre bestall-
ningar och inkop da produkterna till deras arbetsobjekt skulle uppfylla vissa specifika
krav pa till exempel estetik eller funktion. Ofta hamtade de dven med sig en gammal
utdaterad modell av den produkt de hoppades hitta och tillsammans med kunden diskute-
rades mojligheten av att bestélla en likadan produkt eller mojligtvis uppgradera till en
annan, nyare modell. Telefonen brukade ringa nu och da, och de flesta samtal var korta
och koncisa med mest ja eller nej svar. Nagra bestallningar och andra meddelanden i e-
posten skulle besvaras om dagen, och det tiotal natbutiksbestéliningar som kommit in
skulle hanteras. Till stor del gick arbetsdagarna ut pa att ta emot kunder i butiken och

uppratthalla ryktet om god kundservice.

Nyheterna om ett véldigt smittosamt virus som mojligtvis kommer skapa en pandemi or-
sakade oforvantade forandringar. Uppmaningar om att sa lite som mojligt vistas bland
andra manniskor foljde och restriktioner inférdes. Sakta men sakert byttes foretagskun-
derna som tidigare dagligen fyllt butiken ut mot privatkunder som alla sade samma sak:
”Nu nér vi maste vistas hemma har vi dntligen tid att renovera”. Forandringen i kundtyper
forde inte bara med sig en minskning i B2B forséljningen utan andrade ocksa hela struk-
turen av vart arbete. | och med att privatkunderna dkade i mangd blev det alltmer hektiskt
i bade nar- och natbutiken vilket medforde en 6kad efterfragan pa produkter som tidigare
inte varit hit-produkter. Telefonen borjade ringa oavbrutet och e-posten fylldes da privat-
kunderna behdvde hjalp med att hitta ratt modells-, storleks-, materials-, fargs-, och sa
vidare-, produkter. Arbetsméangden 6kade och vi fick alltmer bratt i butiken men vi kla-

rade oss anda.

Snabbt dérefter 6kade nétbutikens forséljning ordentligt. Mangden bestéllningar dubbla-
des och stressen likasa. Pa grund av dessa andringar som covid-19 viruset orsakade inom
var verksamhet maste vi pa hosten ar 2020 (fastan inkomsterna holls pa relativt samma

niva), anstalla en ny arbetare for att latta pa den 6kade arbetsmangden. Till en viss grad
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lattades arbetsbdérdan, men anstallandet av en ny arbetare hdmtade &ven med sig en ny

aspekt till arbetet, ndmligen, inlarning.

Ett ar senare ser arbetsbilden annorlunda ut. Nagra modifikationer har lattat pa stressen
och var nyanstéllda arbetare har kommit in i sin roll och fungerar mer autonomt vilket
Oppnar upp mer tid for oss andra att skéta vara egna sysslor, “ansvarsomraden”, som har
delegerats. Jag som exempel, ansvarar for bestéllningarna gjorda via natbutiken samt in-
kop fran de nordiska landerna, medan de andra skéter bland annat kundservicen via e-
post och telefon, fakturering, inkdp fran 6vriga Europa samt Asien osv. Vi modifierade
aven var verksamhet till att fokusera distributionen kraftigare pa e-handeln for att mini-
mera méngden kunder i narbutiken och darmed minimera risken for oss arbetare att bli
smittade. Dessa stora forandringar som vi upplevde fick mig att fundera pa om andra,
liknande foretag med samma forhallanden ocksa upplevt markbara forandringar och om
det skulle vara mojligt att jamfora satten att handskas med situationen samt féljderna av

de handlingarna.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete &r att studera pa vilket sétt covid-19 pandemin inverkat pa den
utgaende logistiken inom jarnhandelsbranschen i Helsingfors. I syftesbeskrivningen ingar

arbetets forskningsfraga.

1.3 Avgransningar

Eftersom grundtanken bakom detta arbete uppkom i bérjan av aret 2020 genom person-
liga erfarenheter i arbetet har tidsperioden for studien begréansats till ar 2020 och respon-
denterna avgransats till foretag liknande det foretaget jag jobbar for, med andra ord, ater-
forséljare inom jarnhandeln i Helsingfors. FOr att ytterligare specificera resultaten i denna
undersokning avgransas respondenterna till aterforséljare som anvander sig av antingen

narbutik, natbutik eller bada tva.



1.4 Arbetets struktur

Teorikapitlet behandlar detaljerat stegen i den utgaende logistiken var for sig samt deras
inverkan pa flodet i logistikkedjan. Hir beskrivs dven konceptet “leveransservice” samt

hur den paverkats av bland annat restriktioner som féljde pandemin.

Metodkapitlet beskriver valmojligheter av metoder som kan anvéndas for detta arbete
samt vilken metod som valts. Déarefter forklaras varfor just den metoden bast kan appli-
ceras till arbetet, designen av matinstrumenten presenteras och hur den valda metoden

utfors i praktiken beskrivs.

| resultat- och analyskapitlet presenteras insamlade data som helhet med kompletterande
figurer och diagram. Har framkommer en objektiv beskrivning av undersékningen som
utgdr en grund for lasaren att skapa sin egen uppfattning om framlagda fakta. Nar under-
sokningen ar fardig kan data analyseras och resultat beraknas. Bade analysen samt resul-
taten gas detaljerat genom i detta kapitel.

Till sist diskuteras slutsatser av arbetet samt rekommendationer for framtida forskning.

2 TEORI

2.1 Utgéende logistik

| detta kapitel beskrivs stegvis konceptet “utgdende logistik” ur ett Helsingforsbaserat

foretags synvinkel, d.v.s. Fran orderplacering till kundfeedback.

Utgaende logistik ar ett koncept i logistikkedjan som involverar processerna fran flyttan-
det av fardiga produkter fran skaparen till distributionen av de fardiga produkterna till
kunder. Enkelt sagt handlar utgaende logistik om fysisk distribution, dvs. lagring, trans-
port och orderhantering. Fokuset i utgaende logistik ligger pa att expediera, ur konsumen-
tens synvinkel, fardiga produkter till skillnad fran inkommande logistik dar fokuset ligger
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pa att anskaffa bland annat ramaterial och reservdelar for produktion till foretaget. (Stor-
hagen 2003 s. 46) Till den utgaende logistiken och orderhanteringen hos aterforsaljare
hor 6 steg som bilden nedan visar. Dessa ar orderplacering, betalning, lagernotifiering,
paketering och transport, leverans och till sist feedback. I detta kapitel beskrivs dessa steg

var for sig samt deras majliga inverkan pa den utgaende logistiken.

Typical Order Process

. | = :
E ih: . i 0 1 |

Customer Payment Warehouse Item picked, Order Measure
places order successful receives order packed & delivered success &
shipped efficiency

Is the customer happy?

Resolve the problem NO YES Ask for review

Figur 1. Utgdende logistik hos aterforséljare (Optimoroute 2021)

2.1.1 Ordern skapas

Orderplaceringen utgor grunden for hela utgaende logistiken, det ar dar processen far sin
borjan. Denna specifika process kallas orderlaggningsprocessen och uppgérs av tre olika
delar; Orderplacering, ordermottagning och orderbehandling. Orderplaceringen far sin
borjan da kunden uppmarksammar ett behov. Beroende pa mangd, pris, kvalitet och le-
veranstid valjer kunden sedan leverantor och skapar en order via telefon, e-post eller ett
orderplaceringssystem (till exempel natbutik). Ifall kunden lagt en order via telefon eller
e-post ansvarar foretaget for att manuellt fora in ordern i orderhanteringssystemet samt
aven forse kunden med en orderbekréftelse. Ifall kunden lagt en order via ett orderplace-
ringssystem, sa som natbutik, ska orderinformationen automatiskt inféras i orderhante-

ringssystemet och forse kunden med en orderbekréftelse automatiskt.

Orderbekréftelsen ér av ytterst viktighet da den utformar ett bindande avtal sa lange kun-
den finner den riktig. Den ska skickas inom rimlig tid fran det att bestéllningen gjorts,
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absolut senast da produkterna levereras, och skall vara skriven i sadant format som inte
gar att gora andringar i senare. Detta kan med andra ord kallas for ordermottagning. |
orderbekréftelsen ska vissa specifika saker forekomma, bland annat:

e Foretagets namn, adress och kontaktuppgifter

e Produktinformation / Produktbeskrivning, till exempel farg, storlek och sa vidare.

e Produktens pris, helst bade utan och inkluderat moms.

e Leveranskostnader

e Villkor géllande till exempel leverans, betalning, tidsfrister, reklamation och sa

vidare.

Detta ar den absolut viktigaste informationen som ska férekomma pa en orderbekréaftelse
for att kunna forse kunden med en klar och tydlig bild 6ver vad som &r bestallt, av vem
och till vilket pris. (KKV 2014)

2.1.2 Betalning

Foretaget har ratt att sjalva valja vilka betalningssatt de mottar sa lange de inte ar oskaliga.
Da det kommer till betalningssitt finns det i dagens lage manga alternativ beroende pa
vilka forsaljningsplattformer man anvénder sig av. | en narbutik anvander man sig oftast
av de traditionella kontant och kort alternativen da det kommer till privatkunder, men om
man aven betjanar foretagskunder kan ocksa fakturering forekomma. Om man anvander
sig av natbutik 6ppnar det upp for en hel del fler betalningsalternativ beroende pa vilket

eller vilka utomstaende tjansteleverantorer man anlitat. (Verksamt.se 2021)

Betalkorten som anvands &r oftast debit-, kredit-kort eller en kombination av de bada. Da
kunden anvander sig av debit debiteras kunden direkt fran hens bankkonto. Om kunden
anvander sig av kredit ackumulerar de inkdp Gver en viss period och betalar i ett senare
skede en faktura Over de inkOpen. FOrdelen med att anvanda sig av kredit &r att kunden
har mojligt att vanda sig till kreditgivaren ifall foretaget inte levererar inkdpet, produkten
ar felaktig eller ifall inkdpet &r felaktigt fakturerat och végrar returnera pengarna spende-
rat pa inkopet. | en likadan situation dar debit-kort &r anvant kan kunden vénda sig till
kortgivaren endast om kortgivaren bundit sig till det i kort- eller andra villkor, vilket utgor
storre problem for kunden i fraga. (KKV 2014)
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Kontaktlos betalning har blivit alltmer vanligt, och dessutom féredras under covid-19
pandemin. For att anvanda sig av kontaktlos betalning kraver det att summan pa inkopet
ar hogst 50 € och att man har ett kort eller en elektronisk anordning, som till exempel
telefon, armband, dongel, etcetera, som &r utrustad med NFC- (Near Field Communicat-
ion) eller Bluetoothteknik, och kréver dven att betalterminalen &r utrustad med en motta-
gare. Detta betalningsséatt har underlattat och effektiverat smidigheten i narbutiker men
har aven fort med sig vissa motgangar sa som stéld och bedréageri. For att motarbeta stol-
der och bedrageri har de kontaktldsa inképen, som tidigare nimnt, en gréns pa 50€. Dess-
utom krédver betalterminalerna dven slumpmassigt att PIN-koden matas in som en extra
sakerhetsatgard. (Visa 2020)

Majoriteten av konsumenter vill garna inneha en vara innan de betalar for den, pa detta
vis kan man personligen garantera att varan &r, atminstone utseendemassigt, felfri. Darfor
ar fakturering en viktig del av den utgaende logistiken. Foretagskunder anvander sig
ocksa av fakturering eftersom detta ger dem cirka 14-30 dagar tid att betala (beroende pa
forsaljarens faktureringsvillkor) och de oftast betalar alla inkomna fakturor samtidigt en
gang i manaden for att underlatta pa arbetet. Nu for tiden anvands aven e-fakturering
valdigt ofta da det forenklar och forsnabbar arbetet for bada parterna. E-fakturor kréaver
dock att koparen godkant att fakturorna elektroniskt skickas till deras natbank, dar de
sedan smidigt kan betala fakturan med att endast anvéanda sin PIN-kod fér godkannande
av betalning. (KKV 2014)

De sista betalningssatten som beskrivs i denna studie kopplas till forsaljning via natbutik.
De &r fler &an en eftersom natbutiker ofta erbjuder mer an ett betalningsalternativ, bade de
ovan namnda och andra som till exempel, delbetalning och direkt bankbetalning. Delbe-
talning samt fakturering har blivit alltmer vanliga alternativ dven for personkunder da e-
handelsféretag som till exempel Klarna, Collector Bank, PayPal och Qliro har implemen-
terats i stora delar av nathandeln. Dessa It-foretag bidrar med olika sorters betalningsser-
vice och mojliggor aven enkel fakturering samt delbetalning for personkunder. Da man
via Klarna gor ett direktbetalningsinkop med natbanken eller koper pa faktura betalar

kunden inget extra for sjdlva faktureringen. Om ett inkdp daremot gérs pa avbetalning
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forekommer det vissa kostnader, bland annat, en rorlig ranta pa nastan 20 % samt manat-
liga avgifter. Det som gjort dessa foretag sa populara inom e-handeln &r att fakturorna
fran alla inkop gjorda via det foretaget samlas pa ett och samma stélle dit man sedan kan
logga in och betala allt i en klumpsumma, eller, omvandla de kumulerade fakturornas
klumpsumma till en flexibel delbetalning dar man sjalv kan bestamma hur mycket man

betalar manatligen. (Klarna 2016)

2.1.3 Lagernotifiering

Da orderplaceringen, samt méjligtvis aven betalningen, ar utford och en orderbekréftelse
vanligtvis blivit skickad far lagret en notifiering om att ordern ar valid och skall genomga
nésta fas. | lagret tar de emot notifieringen, lokaliserar produkten och bekraftar att pro-
dukten finns i ratt méngd. Vid detta tillfalle kan a&nnu kunden meddelas och ordern andras
ifall problemsituationer s som kast i produktsaldo eller annat dylikt uppstar och ordern
inte kan uppfyllas. Sadana situationer hander latt da bade producenternas och aterforsal-
jarnas mal ar att halla produkter i lager sa kort tid som majligt. Detta beror till storst del
pa att lagring av produkter for med sig manga olika sorters kostnader som kan uppkomma
beroende pa varan, dessa behandlas i féljande stycke. Det finns dock aven positiva sidor
med lager da de Gppnar upp for béttre flexibilitet gallande 6kad efterfrdgan och reducerar
transportkostnader. (Storhagen 2003 s. 119-120).

| ett lager uppstar som tidigare namnt olika sorters kostnader. Dessa kostnader delas oftast
in i tva kategorier; Lagerhallning och lagerforing. Till lagerhallningskostnader kan man
rakna utgifter for personal, redskap och fastighet, medan lagerféringskostnader involverar
produktskador och svinn. (Storhagen 2003 s. 122) Eftersom stora kostnader kan uppsta
vid dverflodig lagerhallning &r det ytterst viktigt att optimera forhallandet mellan order-
hanteringen och lagerhallningen; Rétt vara i ratt mangd vid ratt tidpunkt, med andra ord,

den perfekta kvantiteten av en produkt, vid den just da specifika efterfragan.
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2.1.4 Paketering och leverans

Nér produkten blivit lokaliserad i lagret och mdjligheten till orderns uppfyllande kan be-
kraftas fortsatter processen med packandet av bestallningen. Da det kommer till packan-
det av varor finns det vissa riktlinjer och restriktioner beroende pa om foretaget sjalv
skater transporten eller koper tjansten av ett utomstaende foretag. Ifall foretaget anvander
sig av ett utomstaende transportforetags tjanster, som till exempel Posten, DB Schenker,
Postnord, UPS osv. forekommer det oftast specifika, individuella restriktioner angaende
bland annat storlek, vikt och material som maste iakttas vid paketeringen. Med dessa i
atanke kan foretaget pa basis av de egna produkternas storlek, vikt, varde och andra spe-
ciella egenskaper vélja ett, for dem, passligt transportforetag. (Logistiikan Maailma 2021)
Exempelvis anvander sig Helakauppa Hokola Oy av Postens samt DB Schenkers tjanster
for leveranser inom Finland eftersom storsta delen av produkterna ryms i ett litet, sparbart
paket ( 24x16x3cm ) vars transportkostnader hos dessa transportforetag ar laga. Obero-
ende av vem som skoter transporten ar det viktigt att paketeringen sker pa ett satt som
forsakrar att produkten kommer fram oskadd. Logistiikkayritysten Liitto ry anser att vissa
viktiga riktlinjer maste iakttas vid paketeringen av produkter;

e Anvand en stadig och talig yttre forpackning samt mojligtvis aven inre.

e Beakta varans dmtalighet samt speciella “drag” (Vass, spetsig etcetera)

e Ldmna inga tomrum mellan varan och férpackningen. Pa detta vis kan varan inte
réra pa sig och ta harda smallar och forpackningen trycks inte ihop av till exempel
andra forpackningar som staplats ovan pa.

e Varan ska inte direkt rora den yttreférpackningen. Varan ska vara skyddad inuti
den yttre forpackningen med till exempel bubbelplast.

e Forpackningens anslutningspunkter ska vara slutna sa att de inte 6ppnas av sig

sjalvt.

Tack vare 6kade krav pa transparensen inom orderhanteringen samt moderniseringen av
orderlaggningskanalerna &r det viktigt att hela orderprocessen ar synlig, eller minst att
orderns status finns tillganglig for kunden. En fardig produkt passerar ofta genom fler
olika lager och terminaler pa vagen till kunden och blir latt borttappade. Det ar darfor

viktigt att kunna uppratthalla transparensen inom orderhanteringen for att kunna bidra
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med god kundservice samt minska pa kundens oro som uppstar da hen inte vet om ordern

mottagits och behandlas, eller inte vet var leveransen befinner sig. (Optimoroute 2021)

2.1.5 Feedback

Den utgaende logistiken &r en av de viktigaste pelarna som kundupplevelsen byggs pa
och en av de storsta bidragande faktorerna till att kunder aterkommer. Enligt Optimoroute
finns det tre kriterier dar man ska vara extra noga med att kunna mota kundens forvant-
ningar. Produkten ska levereras i tid, produkten ska levereras till rétt stalle och produkten
ska vara i gott skick. Darfor ska man &ven vara noga med att vélja ett bra transportforetag
ifall man koper leveranstjanster av ett utomstaende foretag. Ifall dessa kriterier inte mots
kan man forvanta sig negativ feedback, negativa recensioner och intet-dterkommande

kunder.

Manga foretag, i synnerhet mindre, anser att insamling av kund feedback ar for jobbigt,
for tidskravande eller helt enkelt onddigt, fast det i sjalva verket &r en véldigt vardefull
kanal for utvecklingen av foretaget. Eftersom kunderna bestammer ifall foretaget gar i
konkurs eller inte, lonar det sig att forsoka samla in och ta vara pa bade positiv och negativ
feedback samt gora forandringar enligt dessa. De flesta upplever det som irriterande ifall
foretag skickar frageformular med manga invecklade fragor som kraver langa svar till
sina kunder och det kan darfor vara bra att anvanda sig av KISS-metoden. KISS-metoden
lagger vikt pa kortare och mer koncisa fragor som ar snabba och enkla att svara pa, darav
namnet KISS, eller Keep It Short and Simple. En bra strategi ar att frageformularet
skickas till kunden da hen nyligen gjort ett inkdp, pa detta satt kan frageformularet enkelt
kopplas till existerande kdphistorik och analysen av deras feedback blir utforligare. (Ne-
tigate 2020)
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2.2 Leveransservice

En av de viktigaste aspekterna inom ett foretag ar leveransservicen. Leveransservicen ar
ett foretags matta prestationsférmaga vid en leverans, med andra ord hur val deras logistik
ar utford, och ifall den lider paverkas helhetsbilden av foretaget. Da man mater ett fore-
tags leveransservice finns det vissa specifika omraden som beaktas, varav de viktigaste
ar lagertillganglighet, leveranstid, palitlighet och sékerhet.

e Lagertillgangligheten méts pa basis av hur sannolikt det ar att en vara finns till-
ganglig da en order blivit placerad.

e Leveranstiden, dven kallad ledtiden, mats pa basis av hur lang tid det tar fran or-
derplaceringen till leveransen hos kunden.

e Med leveranspalitlighet avser man hur val foretaget forhaller sig till den bekraf-
tade leveranstidpunkten.

e Leveranssakerheten omfattar huruvida foretaget levererat enligt orderbekréftelsen
ratt vara i ratt kvalitet och méangd.

(Storhagen 2011 s. 170-172)

2.2.1 Pandemins och smittoriskens inverkan

In all likelihood the COVID-19 pandemic is the largest shock to the global status quo we will experience
in our lifetimes. It has taken hundreds of thousands of lives, left millions unemployed, and upended the
lives of billions of people. Eventually, drugs will emerge to help fight the virus. We will try to resume our

lives. But there is also both fear and hope that some things will never be the same. (Belk 2020) S inleder
Belk sin undersokning om konsumtionen efter pandemin. Ett battre s&tt att beskriva den
fortfarande pagaende situationen hittas inte latt, eller, mojligtvis inte alls. Det otroligt
snabbspridda viruset Iamnade hela varlden i chock da det spreds éver de storsta delarna
av globen och infekterade inte bara manniskors hélsa utan aven foretagen, deras logistik
och deras tillvagagangssatt.

Eftersom stora delar av produkterna som forekommer inom jarnhandeln produceras utan-
for Finland med ramaterial som harstammar fran lander utanfor Europa, ar det fler
aspekter av leveranskedjan som kan lida harda slag av en pandemi. Pa en global skala kan
redan politiska atgarder sa som stangda granser for att motarbeta smittorisken orsaka en
hel del motgangar. Manners-Bell (2016) anser att alternativa transportsétt ofta dvervéags

for att kunna sékerstélla leveransservicen, men under covid-19 pandemin var dven detta
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valdigt utmanande da sa manga lander stangt sina granser totalt. Eftersom ramaterial pas-
serar genom fler olika politiska och geografiska regioner innan de nar producenten och
sedan aterforsaljaren, skapade detta stora bakslag da valdigt stora delar av produkterna
inom jarnhandeln &r gjorda av massing som bestar av zink legerat med koppar. Pa grund
av detta var det manga producenter som blev utan ramaterial och darmed importorer och
aterforsaljare som i sin tur blev utan fardiga produkter. Detta orsakade en snobolls-effekt
som langre ner i leveranskedjan, t.o.m. i den inhemska logistiken, visade sig som ute-

blivna leveranser, missnéjda kunder och helt enkelt oférmaga till god leveransservice.

For de foretag som kdper transporttjanster av utomstaende foretag har det forekommit
aven andra motgangar i leveransservicen. Till exempel Posten (2021) meddelade att deras
transportkapacitet tvingades utokas da mangden forsandelser dramatiskt stigit. Eftersom
inte endast paketleveranserna blev fler, utan aven maltids- och livsmedelsleveranserna
som kraver prioritet pa grund av svinn, férekom det drojsmal (speciellt i stora stider) och
fler fall av borttappade paket &n vanligt. Detta berdrde inte endast Posten utan dven andra
transportforetag da distansforsaljningen 6kat som resultat av smittorisken och restrikt-

ioner, vilket direkt inverkade pa leveransservicen hos forsaljarna.

3 METOD

For att upplysa lasaren om vilka mojligheter det finns i metodvalet da det kommer till en
undersdkning inom foretagsekonomi, och for att kunna bevisa att valet av metod é&r ett
utbildat beslut, beskrivs i detta kapitel vad en kvantitativ samt kvalitativ undersokning

bestar av och vilken som anvants i denna undersokning och varfor.

3.1 Kvantitativ metod

En kvantitativ undersoknings fokus ligger pa métning, generalisering, kausalitet och re-
plikering, med andra ord &r resultaten det viktigaste. Med generalisering menas att under-

sokningen och resultaten inte bara omfattar de som deltagit utan &ven de som inte person-
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ligen deltagit i undersékningen. Kausalitet betyder att man med undersékningen kan for-
klara varfor nagot &r som det ar samt kunna bevisa det. Replikering antyder att undersok-
ningen ska kunna géras om av andra forskare med samma fokus och férvéntas fa samma
svar. En foretagsekonomisk undersokning bestar av 11 steg: Teori, hypotes, undersok-
ningsdesign, operationalisering, val av forskningsplats, val av respondenter, tillampning
av undersokningsinstrument, data bearbetning, data analys, resultat, och till sist resultat

formulering.

Det finns nagra valdigt viktiga aspekter da det kommer till en kvantitativ forskning dessa
ar:

e En bra forskningsfraga. Den ska vara tydlig, vara utforskningsbar, kunna kopplas
till teori och forskning, inte vara for bred eller for specifik, ha problemformulering
som kan bidra till resultaten

o Stark validitet som beskriver om ett matt for ett begrepp faktiskt méater begreppet
i fraga eller inte. Det finns olika sétt att méata validitet: ytvaliditet, begreppsvalidi-
tet, prediktiv validitet, samtidig validitet och konvergent validitet.

e Bevisad reliabilitet som beskriver mattens och méatningarnas palitlighet och rik-
tighet

(Bryman & Bell 2011)

3.2 Kvalitativ metod

Eftersom en kvalitativ forskning oftast baseras pa intervjuer, diskussioner eller annat lik-
nande ostrukturerat material, kan det vara svart att analysera data jamfort med en kvanti-
tativ undersokning. En kvalitativ undersokning, till skillnad fran kvantitativ, kan inte di-
rekt 1&ggas upp i specifika tekniker eller stadier. Det &r mer av en ”levande” process dar
man forsoker koppla ihop teorier, problem och metoder. Ofta far forskaren hoppa fram
och tillbaka mellan olika stadier i undersokningen for att kunna bibehalla en tydlig bild
av temat och forsakra sig om att den insamlade data reflekterar forskningsfragan och dar-

med kan ge resultat i sjalva dataanalysen. (Bryman & Burgess 1994 s. 4-6)
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3.3 Datainsamling

Genom att kombinera kvalitativa och kvantitativa strategier i en undersokning kan man
balansera ut de begransningar den ena strategin foér med sig med hjalp av den andra. Man
forsakrar att lasaren battre forstar med hjélp av utokat utbud av satt att visa/beréatta. In-
samlandet av data da man anvander sig av fler &n en strategi kan ske antingen parallellt
eller sekventiellt, med andra ord, samtidigt eller bérjandes med ena och med hjélp av den
insamlade data paborja den andra. Insamlade data kan sedan kombineras som antingen
komponent-design eller integrerad design. Komponent-design betyder att data samlas in
skiljt och kombineras i slutet. Integrerad design betyder att man kombinerar insamlade
data redan tidigare i processen for att kunna utveckla undersokningen samt fa mer insikts-
fulla data. Datainsamling till en kvalitativ undersékning genom enkéter kan vara en
mindre strukturerad forskningsmetod, jamfort med intervjuer, som anvands for att fa mer
djupgaende information om manniskors underliggande resonemang och motiv. Malet &r
att utveckla en, ur ett individuellt perspektiv, djupare forstaelse i ett amne, fraga eller
problem. Oppna enkatsfragor (oftast i form av en textruta i en enkat) later respondenterna
ge unika svar i motsats till att ge en fardig lista med svar att vélja mellan (som i till ex-
empel en kvantitativ undersékning). Denna metod ger respondenterna friheten att sdga
exakt hur de tycker om ett &mne, vilket ger dig utforskande data som kan avsldja nya
mojligheter, hypoteser och tillvagagangssatt. Enkater ar ofta mer uppfattnings-baserade
och darmed ofta mindre strukturerade. Storsta skillnaden ligger i fragorna. Intervjuerna
har oftast "0ppnare” fragor, dvs, frigor som enklare 6ppnar upp for diskussion och f6ljd-
fragor, medan enkater oftast har “stingda” frigor, med andra ord, frigor som kriver ett

mer koncist svar. (Bryman & Burgess 1994 s. 4-6)

3.4 Tillvagagangssatt
Metodvalet i utrattandet av en akademisk undersdkning inom foretagsekonomi beror en-

ligt Bryman (2011 s. 29) pa sex olika faktorer:

e Organisatoriska faktorer som till exempel foretags storlek.

e Historiska faktorer, med andra ord tidigare utférda undersdkningar i samma amne.
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e Politiska faktorer.

e Etiska faktorer.

e Bevisande faktorer som paverkas beroende pa publiken.

e Personliga faktorer sa som till exempel hur social personen som utfor undersok-

ningen ér.

Med tanke pa den data som behdvs samlas in till denna undersokning samt dessa sex
faktorer kom jag fram till beslutet att anvdnda mig av framst en kvantitativ metod men
komplettera den data med delvis kvalitativa omraden. Pa det sattet kan den insamlade
data bést styrkas och resultaten bast bevisas.

Valet av respondenterna baseras till stor del pa deras geografiska placering och verksam-
hetsomrade. | Helsingfors finns det manga foretag inom jarnhandeln men da fler av de
stora butikskedjorna inte har sin verksamhet koncentrerad i Helsingfors var dessa inte
passande kandidater. Da denna studie behandlar jarnhandelns utgaende logistik i Helsing-
fors avgransades respondentkandidaterna till foretag vars karnverksamhet, som till exem-
pel nérbutik, aven &r placerad dar. Eftersom jag genom mitt arbete i Helakauppa Hokola
Oy har kdnnedom om vilka foretag som skulle passa som respondenter samt har personlig
kontakt med dessa, kunde jag gora valbetankta beslut vid valet av respondenter och aven

oka chanserna till att fa svar pa fragorna.

Data samlades in genom Google forms enkatformat dar svarsmojligheterna till storsta del
ar flervalsfragor for att kunna fa sa specifika data som majligt. Tillaggande kréaver ett par
fragor respondenterna att tanka till och ge utforligare svar angaende, till exempel, sadant
som mojligtvis inte direkt syns i forsaljnings- eller distributionsstatistiken, vilket ger styr-
kande kvalitativa aspekter till undersokningen. Med nagra av respondenterna hade vi re-
dan muntligt kommit dverens om att de tar sig tid till att svara pa enkaten innan den
skickades ut via e-post till dem och de andra utvalda respondenterna. Respondenterna
behalls anonyma da ingen nytta skulle dras av att veta vad ett specifikt foretag svarat. Nar
sedan svaren samlats in till Google forms laddade jag ner dessa till datorn som csv-fil.
Den insamlade data behandlade och analyserade jag i SPSS samt Microsoft Excel. Den

fardigt behandlade data kunde sedan omvandlas till beskrivande tabeller och figurer.
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Enkatens fragor samt dess uppbyggnad och svarsalternativ hittas i slutet av arbetet som

Bilaga 1.

Meddelandet som medf6ljde lanken till enkaten samt inbjudan till att delta i undersok-

ningen skickades via e-post och kan hittas i slutet av arbetet som Bilaga 2.

4 RESULTAT OCH ANALYS

Inbjudan till deltagande i denna undersdkning skickades via e-post till 15 olika féretag
inom jarnhandeln baserade i Helsingfors, varav 9 foretag svarade pa enkaten och tog dar-
med del som anonyma respondenter i undersékningen. | detta kapitel kommer fragefor-
mularets (enkatens) fragor och svar sammanfattas och redovisas med hjalp av tabeller och

figurer baserade pa insamlade data.

4.1 Foretagets storlek

For att fa en inblick i mojligheten att generalisera resultaten av undersokningen till alla
Helsingfors-baserade foretag inom jarnhandeln stélls den fragan. Som man kan se pa fi-
guren nedan var det en bra spridning av foretagens storlek vilket 6ppnar upp for genera-
lisering av de Gvriga fragorna. Fastan det inte fanns en enda respondent vars foretag hade
50 eller fler anstéllda kan svaren dnda generaliseras eftersom den storlekens foretag ar

valdigt sallsynta inom den branschen i Helsingfors.

Kuinka suuri yrityksenne on?
9 vastausta

@ 1 henkild

® 2- 10 henkiloa
11 - 50 henkiléa

@ 50+ henkilda
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Figur 2. Cirkeldiagram som visar storleken pa respondenternas foretag.

4.2 Forséljningskanaler

For att specificera de dvriga svarens bakgrund samt belysa hur den utgaende logistiken
sker, fragas det var forsaljningen sker, i butik, via natet eller via nagon annan plattform.
Ur svaren framkom det att 100 % av respondenterna har en sa kallad narbutik medan
endast 55 % utnyttjar det alltmer vanliga alternativet; natbutik. En av de nio responden-
terna har dven 6vergatt fran de mer traditionella distansforséljningskanalerna, e-post och

telefonsamtal, till den modernare, gratis-sms kanalen Whatsapp.

Missa yrityksenne toimii?

9 vastausta

Myymalassa

Verkossa

Whatsapissa..tarkein nykyaan :)

Figur 3. Stapeldiagram éver respondenternas forsaljningskanaler

4.3 Forhallandet mellan B2B och B2C

Denna fraga skapar en tydligare bild av respondenternas kundgrupper. | och med att vi
far svar pa hurdana kundgrupper foretagen har, far vi ocksa en insikt i hur distributionen
sker. Om vi kombinerar de féregaende svaren angaende forsaljningskanaler med svaren
till denna fraga, kan vi dra slutsatsen att storsta delen av distributionen sker genom nir-
butik” till personkunder. Da de till stor del forlitar sig pa att personkunderna tar sig till,
och handlar i nérbutiken, kan vi anta att restriktionerna samt rédslan for att bli smittad
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inverkade pa distributionen. Férandringarna i kundbeteende och fluktuationen i forsalj-

ningen och distributionen far vi tydligare svar pa fran de kommande fragorna.

Koostuuko myyntinne suurimmalta osalta B2B vai B2C myynnista?

9 vastausta

B2B (business to business)
B2C (business to consumer)

Molemmat

Figur 4. Stapeldiagram éver respondenternas kundgrupper

4.4 Covid-19 pandemins inverkan under de tva forsta kvartalen

| detta stycke kombineras tre fragor for att kunna ge en klar och koncis helhetsbild 6ver
den initiala chocken. Redan i bérjan av aret 2020 kande 100 % av respondenternas foretag
av covid-19 pandemins effekter. Da respondenterna anvande sig av en skala fran 0 till 10
for att bedoma hur kraftigt de kande av effekterna under de tva forsta kvartalen ar 2020
lag medeltalet pa 3,2. Detta skulle antyda att d&ven da 100 % av respondenterna markte

forandringar till f6ljd av virusets spridning, var de i detta skede inte &nnu alltfor kraftiga.
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Kuinka vakavasti vaikutti?
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Figur 5. Diagram 6ver pandemins inverkan pa foretagen under de tva forsta kvartalen (skala 0 till 10)

Fastan alla respondenter meddelade att de markt forandringar i kundméngden samt for-
séljningen, var det inte endast negativt. En av de nio respondenterna meddelade att deras
forsaljning steg markbart under de tva forsta kvartalen. Detta kan ldnkas till det faktum
att foretaget i friga stingde deras “nirbutik” och fokuserade pa den utgaende logistiken
via distansférsaljning, som till exempel via natbutik. Vi aterkommer till detta i ett senare

kapitel.

4.5 Kundméangden i narbutiken

Eftersom nérbutik och forséljning till personkunder utgor en grund for alla respondenter-
nas distribution &r det viktigt att iaktta fluktuationer i kundmangden. Som vi kan se pa
stapeldiagrammet nedan svarade cirka 11 % av respondenterna att kundméangden i narbu-
tikerna 6kade och lika manga svarade att kundméangden forblev den samma som innan
covid-19. Dessa satte en skarp kontrast till den 78 % av respondenterna som meddelade

att de markt en tydlig minskning i antalet kunder i narbutiken.
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Asiakasmaara myymalassa

[ I = R VS R N VB T - =

Kasvoi Pysyi ennallaan Vaheni

Figur 6. Stapeldiagram 6ver fluktuation i kundméangd i narbutik

4.6 Kontantforsaljningens fluktuation

Tydliga skillnader marktes i respondenternas svar pa hur kontantforsaljningen procentu-
ellt forandrats under de tva forsta kvartalen. Endast 33 % av respondenterna meddelade
att forsaljningen antingen aningen stigit eller hallits den samma medan de 6vriga 67 %
lidit av sankningar i kontantforsaljningen pa upp till -80 %! Detta antyder att majoriteten
av foretagen inom jarnhandeln i Helsingfors kraftigt kdnde av virusets foljder da person-

kunderna inte langre riskerade att bli smittade genom att vistas utanfor hemmet.

4.7 Kundmangden i natbutiken

Da kundméngden i narbutikerna drastiskt minskade var det manga foretag som Gverras-
kades och klarade inte ekonomiskt av situationen. Manga foretag, inte bara inom jarnhan-
deln, tvingades ga i konkurs eftersom de alltfor starkt forlitat sig pa kontantforsaljningen
i narbutikerna. Orsaker till detta & manga, men inom jarnhandeln &r det en orsak som
sticker ut oftare &n andra, namligen aldre generationer och traditioner. Manga av foreta-
gen inom jarnhandeln i Helsingfors &r aldre, sma foretag dar de forlitar sig pa aldre trad-

itioner sa som personlig kontakt med kunderna. Detta ihop med det faktum att &garna av
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dessa foretag ofta sjalva hor till en &ldre generation som oftast inte ar lika insatta i, eller
intresserade av, digital utveckling inom foretaget som till exempel att 6ppna en nétbutik.
Men av de respondenter som anvander sig av natbutik var det inte en enda som upplevde

en minskning i kundmangden i natbutiken, tvartom hade kundantalet hos de flesta 6kat!4

Asiakasmaara verkossa

1 -
0
Ei pysty sanoa Kasvoi Pysyi ennallaan

Figur 7. Stapeldiagram dver fluktuation i kundmangd i néatbutik

4.8 Natforsaljningens fluktuation

Som tidigare namnt i det foregaende stycket ar de flesta jarnhandelsforetagen i Helsing-
fors lite gammaldags och har darfor &nnu antingen inte alls Oppnat en nétbutiksplattform
eller har forst nyligen 6ppnat en. Detta faktum forde med sig vissa motgéangar i undersok-
ningen da endast 2 av de 5 respondenterna som anvander sig av natbutik har anvant den
tillrackligt lange for att ha siffror att jamfora med. De resterande 3 respondenterna som
anvander sig av natbutik meddelade att deras plattform grundats forst i slutet av 2019 eller
under arets gang 2020, vilket betyder att de helt enkelt inte kan jamfora resultaten med
tidigare ar. Men de 2 respondenter som hade majlighet att jamfora resultat med tidigare
ar meddelade en 6kning i forséljning pa 40 och 50 procent, vilket skulle tyda pa att efter-

fragan hallits pa samma niva men distributionskanalernas vikt skulle ha dndrats.
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4.9 Forandring - ett positivt maste

Som foljd av den plotsligt minskade forsaljningen och distributionen p.g.a. pandemin
meddelade 89 % av respondenterna att de tvingats utféra forandringar inom foretaget.
Vissa av respondenterna forsokte fokusera dessa forandringar till omraden som positivt
skulle inverka pa hela foretaget och aven de anstéllda, medan andra helt enkelt inte hade
annat val &n att sdga upp eller permittera anstallda. Cirka 56 % av respondenterna med-
delade att de inte hade annat val &n att permittera en eller fler anstallda och cirka 22 %

tvingades saga upp en eller fler anstéllda.

| kontrast till dessa beklagliga men nédvandiga handlingar, meddelade &ven 22 % av re-
spondenterna att de anstéllt en eller fler nya arbetare. Detta kan till stor del ses som en
positiv foljd av andra forandringar foretagen implementerat tidigare samma ar, sa som:
fokuserad marknadsforing till en specifik distributionsplattform, férandringar i produk-
turval, byte av leverantorer, produktutveckling och implementering av nya forsaljnings-
plattformer som till exempel n&tbutik. Detta visade sig i respondenternas foretagsverk-
samhet vara till 100 % positiva da alla respondenter meddelat att de dragit nytta av de

implementerade forandringarnal

4.10Tredje och fjarde kvartalet

Kontantforsaljningen och distributionen i narbutikerna under den andra halvan av aret
2020 meddelade respondenterna att holls pa samma niva, relativt till de tva forsta kvarta-
len, med ett medeltal pa endast -1,57 %. Detta var anda ett forvantat resultat da varken
smittorisken eller restriktionernas strikthet lattade och konsumenterna fortfarande for-
sokte undvika fysisk narvaro i narbutiker. 1 samband med den fortsatt laga distributionen
genom narbutik och en dnda fortsatt efterfragan holl sig distansforsaljningen stark. Re-
spondenterna som under de tva sista kvartalen ar 2020 anvande sig av distansforsaljnings-
plattformer sa som natbutik meddelade en fortsatt 6kning i den distributionskanalen med
ett medeltal pa +32,14 %. En av respondenterna var en 6verlagsen kontribuerande faktor
till detta medeltal da de meddelade en 6kning i distansforsaljning via natbutik pa otroliga
185 %! Detta var en klar vinst som harstammade fran bland annat marknadsforing riktad

28



specifikt mot natbutiken. Undersokningen visade en forandring pa +4,63 % i medeltal i
foretagens hela forsaljning under de tva sista kvartalen och detta beror, enligt responden-
terna, till storst del pa att mangden privatkunder dkade ordentligt da de spenderade mer
tid hemma och hade mer tid 6ver for renovering, inredning, tillbygge och annat dylikt.

5 DISKUSSION

| detta kapitels metoddiskussion diskuteras hur vél den valda metoden i undersékningen
fungerade samt huruvida tillimpningen av den metoden lyckades. Aven méjliga forand-

ringar och andra alternativa tillvagagangssatt lyfts fram.

| resultatdiskussionen kopplas resultaten till de &mnen som lyfts fram i den teoretiska
referensramen. De forandringar i den utgaende logistiken samt fluktuationerna i leverans-

servicen som poangteras i teorikapitlet jamfors med resultaten funna genom denna studie.

5.1 Metoddiskussion

I och med att undersékningen behandlar forandringar i foretagens arbetsbild samt den
utgaende logistiken var det kvantitativa metodvalet ett bra val da man enkelt kan samla
in och analysera numerdr statistik. Frageformularet som skickades ut till respondenterna
var av kort och koncis natur men anda givande da svaren gav en ordentlig insikt i hur och
nér forandringar skedde i kundgrupperna, kundbeteende samt forsaljningen, och déarmed
den utgdende logistiken. Aven de fa fragor som krévde mer utforliga svar, alltsd de av en
mer kvalitativ natur, gav en djupare forstaelse i hur pandemin paverkade féretagen och

dess anstéllda.

En fullt ut kvalitativ undersokning skulle kunna anvéndas i denna sorts undersokning och
skulle kunna vara annu mer anvandbar ifall fokuset skulle koncentreras mer pa de an-
stallda och hur de upplevde férandringarna som pandemin medférde. Om jag skulle utfora
en liknande undersokning pa nytt skulle jag troligtvis vaga en kvalitativ metod Gver en
kvantitativ da detta skulle bidra med en mer human insikt till en hemsk tidsperiod.
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5.2 Resultatdiskussion

”Ens bidsta framgang kommer efter ens storsta motgéng.” S& sade Henry Ward Beecher
under 1800-talet. Dessa ord &r lika sanna idag som de var da. 89 % av foretagen i denna
undersokning ansag att covid-19 pandemins foljder inte var endast negativa, utan forde
aven med sig bade lardom for framtida motgangar samt nya idéer till att utveckla och
forbéattra foretagsverksamheten. Som exempel meddelade majoriteten av respondenterna
att de utvecklade och implementerade nya distributions- och férséljningsplattformer som
de annars inte skulle fokuserat pa. For 22 % av respondenterna betydde detta att en eller
fler nya arbetare skulle anstéllas da de nya distributionskanalerna utdkade arbetsmangden
inom den utgaende logistiken och orderhanteringen kravde extra fokus. Detta var for fler
av respondenterna en livlina da de var av asikten att konkurrensen inom Helsingfors jarn-
handel tydligt minskade da andra foretag inte utforde forandringar i verksamheten for att
samexistera med covid-19 viruset och konsumenterna darmed flyttade sina affarer till mer
pandemi-anpassade foretag. Som foljd av detta 6kade personkunderna i antal hos de fo-
retag som anpassat verksamheten till pandemin, vilket i sin tur forde med sig nya problem.
Leveransservicens fyra viktigaste omraden led pa grund av den plétsligt okade forsalj-
ningen till personkunder da detta betydde att bland annat efterfragan pa specifika produk-
ter steg samtidigt som producenterna hade svarigheter med materialanskaffning och pro-
duktion. DA leverantorerna inte kunde leva upp till efterfragan tomdes lagren vilket in-
verkade pa bade ledtiden och leveranspalitligheten da producenterna inte hade maéjlighet
att med sakerhet bekréfta leveranstiden eftersom de sjalva inte visste nar de skulle fa ra-
materialen. Till och med leveranssakerheten visade sig vara osdker da inte endast tiden
for produktionen och leveranserna var obestamda, utan d&ven mangden ramaterial och dar-
med méngden fardiga produkter visade sig vara tvivelaktiga. Exempelvis tvingades vi i
Helakauppa Hokola Oy helt enkelt lamna bort vissa produkter ur vart sortiment och, som
aven vissa respondenter meddelade, tvingades vi leta efter nya leverantérer da vara stan-
dardleverantorer inte hade mdojlighet att uppfylla allas behov. Detta géllde dock endast en

del av sortimentet och leveransservicen som helhet klarade sig anda oskadd.
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5.3 Fortsatt forskning

Skulle man ga vidare med denna forskning anser jag att ett lampligt fokus skulle kunna
ligga pa digital utveckling som ett alternativ inom riskhantering. Undersékningen skulle
kunna behandla minskande av smittorisken genom minimering av fysisk kontakt, men
aven de negativa aspekterna som férekommer genom sadana handlingar som till exempel
personalnedskarningar. Detta skulle vara en intressant vinkling pa konsekvenserna som
den teknologiska utvecklingen for med sig och skulle kunna utféras med vilken som helst

sorts forskningsmetod forskaren anser passande.

6 SLUTSATSER

Syftet med detta arbete var att underséka hur covid-19 pandemin inverkat pa den utgaende
logistiken inom jarnhandelsbranschen i Helsingfors. Da covid-19 pandemin slog till mot
varldsekonomin kéande aven finlandarna av de negativa foljderna. Manga helsingfors-ba-
serade foretag, varav fler arbetade inom jarnhandeln, tvingades konkursférklaras medan
andra foretag inom samma bransch frodades. Undersokningen insamlade data tyder pa att
digital utveckling och fokus pa distansférsaljning inom foretagen var en av de ledande
orsakerna till att de holl sig flytande. | och med att fokuset flyttades till nya distributions-
kanaler lyckades de traditionella jarnhandelsforetagen till storsta del 6ka distributionsvo-
lymen samtidigt som de reducerade de anstélldas smittorisk. Da foretagen tvingades gora
forandringar till foljd av pandemin 6ppnades aven framtida mojligheter upp da de kan
utnyttja dem till att utvidga verksamheten dven efter pandemin. Undersékningen gav tyd-
liga resultat angaende forandringarna inom distributionen, forséljningen, kundbeteendet
och mer, som i framtiden kan fungera som riktlinjer ifall varlden drabbas av en ny pan-

demi.
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BILAGOR

BILAGA 1: INTERVJUFRAGOR

1. Hur stort ar ert foretag? Svar: 1 person, 2-10, 11-50, 50+

2. Var sker er forséljning? Svar: | butik, Natbutik, Annat.

3. Bestar er forsaljning till storst del av B2B eller B2C forsaljning? Svar: B2B, B2C,
Bada.

4. Paverkade covid-19-viruset ditt foretag under de tva forsta kvartalen? (Januari -

juni) Svar: JA, NEJ.

Hur allvarligt? Svar: 1-10 skala

Hur/Var marktes det tydligast? Svar: Langre text-svar.

Kundmingden i ndrbutiken... Svar: Minskade, Okade, Holls likadan

O N o O

Procentuell forandring av kontantforsaljningen under de tva forsta kvartalen? (till

exempel -7,8 eller +6,3 ) Svar: Kort text-svar.

9. Kundmingden i natbutiken... Svar: Minskade, Okade, Holls likadan

10. Procentuell forandring av natbutiksforsaljningen under de tva forsta kvartalen?
(till exempel -7,8 eller +6,3 ) Svar: Kort text-svar.

11. Maste andringar utforas i foretaget till foljd av viruset? Svar: JA, NEJ.

12. Hurdana férandringar gjordes? Svar: Etablera en ny forsaljningsplattform, Per-
mittering, Uppségning, Anstéllande av ny arbetare, Fokusbyte i annonsering (till
exempel plattform), Férandra produkturvalet, Byte av leverantor, Inget, Annat.

13. Var andringarna fordelaktiga eller skadliga? Svar: Fordelaktiga, Skadliga, Inga
andringar utfordes.

14. Medforde pandemin nagot bra? (till exempel nya affarsidéer) Svar: JA, NEJ.

15. Vad? (Om ni svarade JA pa forra fragan) Svar: Langre text-svar.

16. Procentuell forandring av kontantforséljningen under de senaste tva kvartalen (till
exempel -7,8 eller +6,3 ) Svar: Kort text-svar.

17. Procentuell forandring av natbutiksforsaljningen under de senaste tva kvartalen
(till exempel -7,8 eller +6,3 ) Svar: Kort text-svar.

18. Procentuell forandring av hela forséljningen under de senaste tva kvartalen (till

exempel -7,8 eller +6,3 ) Svar: Kort text-svar.

Andra saker att berétta / tillagga. Svar: Langre text-svar.



BILAGA 2: Meddelande som medféljde inbjudan till att delta I undersékningen

Hej!

Jag heter Michael Broman och jag studerar foretagsekonomi vid Arcada University of
Applied Sciences. Jag &r nu i slutfasen av mina studier, det vill s&ga bara ett examenspro-
jekt kvar, som jag behdver din hjalp for att slutféra! Som examensarbete genomfor jag en
studie om covid-19 pandemins effekter pa forsaljningen hos foretag i Helsingfors och
vilka medel som har anvants for att forhindra forlust samt vilka resultat som har uppnatts.
Undersokningen har 20 fragor och tar bara cirka 10 minuter att genomféra. Du kan for-
bereda dig for undersokningen genom att ta fram kvartalsvisa forsaljningsrapporter for ar
2020 for att underlatta nagra fragor! Jag skulle vara mycket tacksam om ni kunde ta nagra
minuter av er tid till att svara pa denna unders6kning och hjélpa mig uppna bra, korrekta
resultat! Om ni inte sjalv kan svara pa den har undersékningen skulle det vara fint om ni

kunde ge den vidare till ndgon som kan! Stort tack i férvag och en trevlig start pa varen!

Halsningar!

Michael Broman
Arcada UAS
Helakauppa Hokola Oy
0442815115
bromanmi@arcada.fi

mikubroman@gmail.com
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