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Abstrakt

Detta examensarbete behandlar amnet outsourcing och har gjorts pa uppdrag av Oy Snellman Ab.
Outsourcing av ekonomifunktioner har blivit allt vanligare inom féretagsvarlden och de flesta
foretag funderar i nagot skede pa outsourcing. Begreppet insourcing anvands som motsatsord till
outsourcing i examensarbetet.

Syftet med arbetet var att ta fram for- och nackdelar med outsourcing och insourcing av
forsaljningsreskontraprocessen, samt att identifiera risker med outsourcing. Malsattningen med
arbetet var att ta fram en rekommendation om huruvida uppdragsgivaren ska outsourca eller
insourca forsaljningsreskontraprocessen.

| arbetets teoretiska del lyftes transaktionskostnadsteorin, teorin om ett resursbaserat synséatt och
tre beslutsmodeller fér outsourcing fram. Fordelar, nackdelar och risker behandlades dven ur ett
teoretiskt perspektiv och invoice-to-cash processens delprocesser beskrevs. | arbetets empiriska
del gjordes fyra intervjuer ur tre perspektiv. Intervjuerna gjordes med uppdragsgivaren, en
potentiell outsourcingleverantér och tva kunder till leverantoren for att fa ett brett underlag till en
rekommendation om outsourcing eller insourcing. Informationen sammanfattades i SWOT-
analyser. En riskanalys gjordes dven for att identifiera eventuella risker med outsourcing av
forsaljningsreskontraprocessen.

Resultatet visade att insourcing av forsaljningsreskontraprocessen ar det alternativ som
rekommenderas, eftersom uppdragsgivaren far flera fordelar av att insourca processen &n av att
outsourca den. Uppdragsgivaren rekommenderas dock att gora en kostnadsanalys for att jamfora
kostnader for outsourcing och insourcing, eftersom kostnaderna inte kunnat faststdllas i
examensarbetet.

Sprak: svenska
Nyckelord: outsourcing, insourcing, forsaljningsreskontra
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Tiivistelma

Tama opinndytetyd kasittelee ulkoistamista ja se on tehty Oy Snellman Ab:n toimeksiannosta.
Talousfunktioiden ulkoistaminen on yleistynyt liike-elamassa ja useimmat yritykset harkitsevat
ulkoistamista jossain vaiheessa. Maaritelmaa sisaistaminen kdytetdan ulkoistamisen vastakohtana
opinnaytetyossa.

Tyon tarkoituksena oli selvittdd ulkoistamisen ja sisdistimisen etuja ja haittoja
myyntireskontraprosessissa, seka tunnistaa ulkoistamisen riskejd. Tyon tavoitteena oli antaa
suositus siita, tulisiko toimeksiantajan ulkoistaa vai sisdistda myyntireskontraprosessinsa.

Tyon teoreettisessa osassa korostettiin transaktiokustannusteoriaa, resurssipohjaista nakokulmaa
ja kolmea ulkoistamispaatoksentekomallia. Etuja, haittoja ja riskeja kasiteltiin my0os teoreettisesta
nakokulmasta, ja kuvattiin invoice-to-cash prosessin osaprosessit. Tyon empiirisessa osassa tehtiin
nelja haastattelua kolmesta nakokulmasta. Haastattelut suoritettiin toimeksiantajan,
potentiaalisen ulkoistustoimittajan ja kahden toimittajan asiakkaan kanssa, jotta saataisiin laaja
pohja suositukselle ulkoistamisesta tai sisdistamisestd. Tiedot tiivistettiin SWOT-analyysiin.
Riskianalyysi tehtiin myos mahdollisten myyntireskontraprosessin ulkoistamiseen liittyvien riskien
tunnistamiseksi.

Tulokset osoittivat, ettd myyntireskontraprosessin sisdistdminen on suositeltava vaihtoehto, koska
toimeksiantaja saa enemman etuja sisdistimisestd kuin ulkoistamisesta. Toimeksiantajalle
suositellaan kuitenkin kustannusanalyysin tekemista ulkoistamisen ja sisdistamisen kustannusten
vertailua varten, koska kustannuksia ei voitu maarittaa opinndytetyossa.
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Abstract

This bachelor’s thesis focuses on the subject of outsourcing and has been made on behalf of Oy
Snellman Ab. Outsourcing of financial functions has become increasingly common in the business
world, and most companies consider outsourcing at some point. The definition insourcing is used
as the opposite of outsourcing in the thesis.

The aim of this work was to identify the advantages and disadvantages of outsourcing and
insourcing the accounts receivable process, as well as to identify risks associated with
outsourcing. The objective was to provide a recommendation on whether the client should
outsource or insource the accounts receivable process.

The theoretical part of the study highlighted the transaction cost theory, the resource-based view
theory and three decision models for outsourcing. Advantages, disadvantages, and risks were also
addressed from a theoretical perspective, and the sub-processes of the invoice-to-cash process
were described. The empirical part of the study involved four interviews from three perspectives.
The interviews were conducted with the client, a potential outsourcing provider, and two
customers of the provider, to gather a broad foundation for the recommendation on outsourcing
or insourcing. The information was summarized in SWOT-analyses. A risk analysis was also
conducted to identify potential risks associated with outsourcing of the accounts receivable
process.

The results showed that insourcing the accounts receivable process is the recommended
alternative, because the client receives several advantages from insourcing the process rather
than outsourcing it. However, the client is advised to do a cost analysis to compare the costs of
outsourcing and insourcing, as the costs could not be determined in this thesis.
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1 Inledning

Allt fler foretag valjer att outsourca delar av sin verksamhet. Det finns manga olika skal till
att valja outsourcing och de flesta foretag funderar i nagot skede pa outsourcing. En av de
vanligaste orsakerna till att féretag valjer outsourcing, ar for att de vill fokusera pa sin
karnverksamhet. | de fall vdljer foretag att outsourca delar av verksamheten som inte hor
till  kdarnverksamheten. En annan orsak till att védlja outsourcing kan vara
I6nsamhetsaspekten, eftersom outsourcing i vissa fall kan vara kostnadseffektivare an att
skota en process internt. | sma- och medelstora foretag ar det vanligt att valja outsourcing
for att fa 6kad kompetens i foretaget, da kompetensen for att utféra uppgiften internt

saknas.

Att valja outsourcing ar ett strategiskt och finansiellt beslut som kan paverka verksamheten
i stor omfattning. Outsourcing kan i vissa fall leda till att ett féretag far minskad kontroll
Over den process som outsourcas och i varsta fall kan outsourcing dven leda till férsamrade
kundrelationer. Eftersom outsourcing inte ar riskfritt, behodver foretag identifiera de risker
som kan vara forknippade med att outsourca, samt noggrant 6vervaga for- och nackdelar

med outsourcing.

Arbetet gors pa uppdrag av Oy Snellman Ab och forskningsfragorna tas fram tillsammans
med uppdragsgivaren. Amnet for examensarbetet valdes eftersom det ar aktuellt fér
uppdragsgivaren pa grund av omstruktureringar som kommer ske inom nagra ar.
Uppdragsgivaren kommer darmed behdva ta ett strategiskt beslut angaende outsourcing

av forsaljningsreskontraprocessen.

1.1 Syfte och forskningsfragor

Syftet med arbetet ar att ta fram for- och nackdelar med outsourcing och insourcing av
forsaljningsreskontraprocessen for Snellman-koncernen. Syftet ar dven att lyfta fram
eventuella risker med att valja outsourcing, eftersom ett beslut om outsourcing kan ha en
stor paverkan pa verksamheten. Arbetet kommer utga fran uppdragsgivarens behov och
uppdragsgivarens processer kommer att kartlaggas for att fa information om vilken

betydelse forsaljningsreskontraprocessen har i foretaget.
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Malsattningen med arbetet ar att ta fram en rekommendation om férsaljningsreskontran
ska outsourcas eller insourcas. Malet med rekommendationen ar att den ska kunna
anvandas som stod for det beslut som kommer fattas gdllande outsourcing av
forsaljningsreskontraprocessen. Foljande forskningsfragor kommer att anvandas for att ta

fram rekommendationen:
Vilka ar for- och nackdelarna med att outsourca forsaljningsreskontraprocessen?
Vilka ar for- och nackdelarna med att hantera forsaljningsreskontraprocessen internt?

Vilka risker kan forknippas med outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen?

1.2 Avgransning

Arbetet kommer avgransas till undersdkning av outsourcing och insourcing av
forsaljningsreskontraprocessen fér de finska bolagen i Snellman-koncernen.
Uppdragsgivaren har redan outsourcat en del av fakturautskicken och indrivningsprocessen
och darmed kommer arbetet inte infatta en rekommendation om huruvida de processerna

ska outsourcas eller insourcas.

1.3 Forskningsmetod

En forskningsmetod kan vara kvantitativ eller kvalitativ. | en kvantitativ forskningsstrategi
betonas kvantifiering vid insamling och analys av data. | forhallandet mellan praktisk
forskning och teori, innehaller en kvantitativ forskningsstrategi ett deduktivt synsatt dar
det storsta fokuset ar teoriprovning och vid kvantitativ forskning uppfattas den sociala
verkligheten att utgora en objektiv och yttre verklighet. Vid insamling och analys av data i
en kvalitativ forskningsstrategi laggs fokus daremot pa ord i stéllet for kvantifiering. Ett
induktivt synsatt pa forhallandet mellan teori och forskning betonas i en kvalitativ
forskningsstrategi, dar fokus ligger pa generering av teorier. Vid kvalitativ forskning ses den
sociala verkligheten som en egenskap som standigt forandras och den sociala verkligheten

tillhor individers formaga att skapa och konstruera. (Bryman & Bell, 2017, s. 58).

Arbetet delas upp i en teoretisk och empirisk del. | arbetets teoretiska del lyfts relevant
teori for arbetets empiriska del fram. | den teoretiska delen beskrivs outsourcing allmant

och relevanta teorier och modeller for outsourcing lyfts fram. | teoridelen redogérs dven



3
for invoice-to-cash processen. | arbetets empiriska del anvdnds en kvalitativ
forskningsmetod for att kunna analysera bidragande faktorer som paverkar ett
outsourcingbeslut. Arbetets empiriska del bestar av fyra semi-strukturerade intervjuer som
gors med Oy Snellman Ab, en potentiell outsourcingleverantér och tva kunder till den
potentiella outsourcingleverantéren. Utgaende fran intervjuerna och den teoretiska delen
utformas tva SWOT-analyser, en for insourcing och en for outsourcing. En riskanalys gors

aven for att identifiera risker med outsourcing.

1.4 Tidigare forskning

En studie som publicerades ar 2013 undersokte orsaker till att féretag outsourcar sin
ekonomifunktion med forskningsfragorna “Vilka motiv finns till varfér féretag har sin
ekonomihantering outsourcad?” och “Hur pdaverkar ett outsourcingférhdllande féretags
kontroll av ekonomienheten?”. Studiens syfte var att ta reda pa om kontrollen over
ekonomihanteringen i ett féretag paverkas av outsourcing, samt att analysera orsakerna
till att foretag valjer att outsourca sin ekonomifunktion. | studien anviandes en kvalitativ

forskningsmetod i form av intervjuer. (Karlsson, Lund, & Olsson, 2013).

| studiens resultat framkom det att den huvudsakliga orsaken till att foretag valjer att
outsourca sin ekonomifunktion ar for att de har brist pa tid, kompetens och intresse.
Darmed valjer de att outsourca ekonomifunktionen till en leverantér med expertkunskap
inom ekonomi, for att veta att ekonomihantering skots pa ett lagligt och professionellt satt.
| resultatet lyftes aven fram att ett annat skal till att foretag valjer outsourcing ar for att de
vill fokusera pa kdarnkompetensen i foretaget och genom att outsourca ekonomifunktionen,
6sgors mera tid som foretaget kan anvanda till sin karnkompetens. | resultatet framholls
det att ett beslut om outsourcing i vissa fall kan leda till kostnadsinbesparingar, medan de
i andra fall kan leda till kostnadsdkningar. | studiens resultat lyftes det dven fram att
kontrollen 6ver ekonomifunktionen i ett féretag vanligtvis inte minskar vid outsourcing. |
en del av de undersokta fallen, hade kontrollen over ekonomifunktionen till och med okat.
Det betonades i resultatet att det ar viktigt att man har tillit till den leverantér som man
viljer att outsourca ekonomifunktionen till och att man behover vidlja en
outsourcingleverantér som passar for foretagets verksamhet. (Karlsson, Lund, & Olsson,

2013).
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| studiens rekommendation lyftes det fram att ett foretagets storlek har betydelse vid
outsourcing av ekonomifunktionen. Enligt studien kan outsourcing vara en bra l6sning for
mindre foretag, nar foretaget saknar den kompetens som krdavs for att skota
ekonomifunktionen i foretaget. For storre foretag rekommenderas daremot en egen
ekonomiavdelning, eftersom storre foretag ofta har den kompetens som kravs for att skota

om ekonomifunktionerna internt. (Karlsson, Lund, & Olsson, 2013).



2 Outsourcing

Outsourcing eller utkontraktering innebdr att ett foretag koper en viss funktion,
arbetsuppgift, affarsprocess, aktivitet eller en ovrig del av vardekedjan i ett foretag av en
extern leverantor, i stéllet for att skota uppgiften internt i foretaget (Edengren & Skarvad,
2014, s. 35). | huvudsak innebar outsourcing att ett foretags karnkompetens och langsiktiga
externa relationer omdefinieras. Nar de externa relationerna och kdarnkompetenserna
identifieras i ett foretag finns det tva malsattningar i atanke. Dessa malsattningar ar att
garantera maximal produktivitet for foretaget och att se till att skapa hogsta mojliga
kundvarde. (Brown & Wilson, 2005, s. 20). Vanligtvis handlar outsourcing om att man képer
en funktion eller aktivitet som man tidigare har hanterat internt (Edengren & Skarvad,

2014, s. 35).

Det finns olika typer av outsourcing och flera begrepp ar narbeslaktade med outsourcing.
Business Process Outsourcing ar en typ av outsourcing som innebar att en affarsprocess
outsourcas. | praktiken innebar det att hanteringen av en affarsprocess overlats till en
extern leverantor som ar specialiserad pa processen. (Brown & Wilson, 2005, s. 20). Ett
narbeslaktat begrepp till outsourcing ar offshoring. Det innebar att ett foretag utlokaliserar
en verksamhet till ett dotterbolag eller en produktionsenhet som tillhér samma koncern,
men som finns i ett annat land. Begreppet offshoring anvands ocksa vid internationell
outsourcing, vilket innebdr att en verksamhet utlokaliseras till en extern leverantor
utomlands. Ett annat begrepp som ar nara relaterat till outsourcing ar insourcing.
Insourcing kan definieras som motsatsen till outsourcing och innebar att man hanterar en

verksamhet internt. (Edengren & Skarvad, 2014, s. 37).

2.1 Outsourcingens olika nivaer

Det finns tre nivder av outsourcing: taktisk, strategisk och transformell outsourcing.
Nivaerna beskriver olika syften till varfor féretag anvander sig av outsourcing. Vid taktisk
outsourcing finns det ett specifikt problem som ligger till grund fér outsourcingen.
Outsourcing kan da ses som ett alternativ for att |6sa det problem som ett féretag har.
Exempel pa problem som kan ligga till grund for taktisk outsourcing ar avsaknad av
kunskap, bristande ekonomiska resurser, bristfallig ledningskompetens och en dnskan om

nedskarningar i personalresurser. Taktisk outsourcing anvands ofta for att uppna direkta
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kostnadsinbesparingar och ett beslut om taktisk outsourcing leder ofta till stora
omstruktureringar. Fokuset vid taktisk outsourcing ligger pa att géra upp ett bra kontrakt
med en leverantor och att fa leverantoren att folja kontraktet. Nar ett foretag anvander
sig av taktisk outsourcing ar det hela organisationens ansvar att etablera och skéta om
relationen till outsourcingleverantéren. Taktisk outsourcing anvandes mest i borjan nar

outsourcing blev vanligt. (Brown & Wilson, 2005, s. 21).

Efter en tid blev strategisk outsourcing vanligare, eftersom malen for relationer med
outsourcingleverantorer forandrades. Vid strategisk outsourcing ligger fokus pa att fa ett
storre varde utav outsourcing och darmed behover féretag fokusera pa relationerna med
sina outsourcingleverantorer. Vid strategisk outsourcing arbetar féretag med ett mindre
antal outsourcingleverantdrer som ar ledande inom sin bransch, i stallet for att anvanda sig

av manga olika leverantorer for att fa arbetet gjort. (Brown & Wilson, 2005, ss. 21-24).

Transformell outsourcing kan ses som tredje generationens outsourcing. Vid transformell
outsourcing anvander foretag sig av outsourcing for att forandra foretaget. | transformell
outsourcing férandras synen pa outsourcingleverantérer och i stallet for att enbart se dem
som verktyg for att effektivisera foretaget, ses de kraftfulla kdllor som kan mojliggéra att

foretaget kan anpassa sig battre pa marknaden. (Brown & Wilson, 2005, ss. 24-25).

2.2 Transaktionskostnadsteorin

Konceptet om transaktionskostnader inom natverksorganisation, presenterades forst av
Ronald Coase i artikeln "The Nature of the Firm" fran 1937. | artikeln utvecklar Coase teorin
om transaktionskostnader som orsak till att foretag etableras och att de krymper och vaxer
i storlek. Darefter har transaktionskostnadsteorin vidareutvecklats av Coase och andra
personer. Oliver Williamsson &r en av de personer som har vidareutvecklat

transaktionskostnadsteorin. (Edengren & Skarvad, 2014, s. 29).

| transaktionskostnadsteorin lyfts det fram villkor nar det ar lampligt att outsourca en
process och nar det ar Ilamplig att utféra en process internt. Enligt
transaktionskostnadsteorin behover foretag fatta ett outsourcingbeslut utifran minskade
transaktions- och produktionskostnader. Produktionskostnader ar de direkta kostnader
som uppkommer nar man tillverkar en produkt eller tjanst. Produktionskostnader blir ofta

lagre vid outsourcing, eftersom den leverantér som produkten eller tjansten outsourcas till
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kan dra nytta av stordriftsfordelar genom att betjana ett flertal kunder. De kostnader som
uppkommer nar man valjer en leverantor for outsourcing, forhandlar om priser, skriver
kontrakt och o©vervakar den outsourcade leverantdrens prestationer, bendmns som
transaktionskostnader. Storsta delen av transaktionskostnader vid outsourcing bestar av
kostnader for att kontrollera, overvaka och skéta om outsourcingavtalet med en
leverantor. Transaktionskostnaderna blir ofta lagre nar man skoter en process internt an
ndr man outsourcas en process, eftersom det kostar mindre for ett foretag att koordinera,
overvaka, kontrollera och skota anstallda jamfort med att hantera externa leverantorer.

(Mclvor, 2010, s. 46).

2.3 Ett resursbaserat synsatt

Utgdende fran ett resursbaserat synsatt pa konkurrensfordelar, beskriver Barney (1991, ss.
100-101) sambandet mellan ett foretags prestationer och dess egenskaper. Enligt det
resursbaserade synsattet bestar ett foretag av resurser och tillgdngar som kan skapa
konkurrensférdelar om de anvand tydligt (Mclvor, 2010, s. 46). Barney & Hesterly (2014, s.
86) delar upp resurser i ett foretag i tva olika kategorier. Dessa kategorier ar resurser och
kompetenser. En resurs kan definieras som en materiell eller immateriell tillgang som ett
foretag innehar och som kan anvandas for att utforma och implementera nya strategier i
foretaget. En kapacitet kan ses som en del av ett foretags resurser som mojliggor att
foretaget kan dra full nytta av de resurser som det innehar. En kapacitet kan alltsa inte
anvandas for att utforma och implementera nya strategier i ett foretag, men den kan
mojliggora att ett foretag kan anvanda sina resurser for att ta fram och genomféra nya

strategier. (Barney & Hesterly, 2014, s. 86).

Hur en organisations kompetenser utvecklas och paverkar dess konkurrensposition och
resultat ar en av de viktigaste fragorna i teorin om det resursbaserade synsattet. En
kompetens maste uppfylla kriterier som varde, sallsynthet, imitation och utbytbarhet for
att kunna skapa konkurrensférdelar i en organisation. En kompetens som motverkar hot
och utnyttjar fordelar i foretagsmiljon, kan anses vara av vidrde. En kompetens som
uppfyller kriteriet om sallsynthet ar en kompetens av varde som inte finns hos varje
konkurrent, eftersom en kompetens inte kan ses som en konkurrensfordel om flera
konkurrenter har den vardefulla kompetensen. Kriteriet om imitation syftar pa hur enkelt

konkurrenter kan kopiera en kompetens av varde och sallsynthet. Ifall konkurrenter enkelt
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kan kopiera kompetensen, forlorar den sin konkurrensfordel eftersom den inte langre ar
en kompetens som enbart foretaget har. Kriteriet om utbytbarhet handlar om huruvida det
finns en strategiskt likvardig kompetens som kan ge samma resultat fran en process. Det
betyder med andra ord att en kompetens har ett betydande strategiskt varde for ett
foretag, om kompetensen uppfyller alla kriterier fér att uppna konkurrensfoérdelar,
samtidigt som det ar svart att hitta en motsvarighet till kompetensen. (Mclvor, 2010, ss.

46-47).

Enligt det resursbaserade synsattet kan foretag outsourca en process nar de saknar
nddvandiga resurser och kompetenser for att kunna utfora processen internt. Orsaken till
det ar att ett foretag inte far nagra konkurrensfordelar av att skdta en process internt, nar
processerna saknar de kompetenser eller resurser som ger dem konkurrensfordelar.
Dessutom kan en extern leverantor se till att foretaget far tillgang till kompletterande
kompetenser nar processen outsourcas. Om ett foretag daremot har kompetenser och
resurser som gor att en process kan utforas pa ett Overlagset satt jamfort med
konkurrenter, behover foretag halla processen intern eftersom den skapar
konkurrensfoérdelar for foretaget. | figur 1 framgar det hur olika egenskaper paverkar om
det I6nar sig att outsourca en process. Mojligheten till outsourcing dkar nar en kompetens
har liten paverkan pa foretagsmiljon, ar samre an konkurrenterna och ar latt att kopiera.
Aven nir en kompetens finns hos manga foéretag och det finns flera motsvarande

kompetenser, 6kar maojligheten till outsourcing. (Mclvor, 2010, s. 47).

Varde

Stor paverkan | Liten paverkan

Prestation

Béttre dn konkurrenter Samre dn konkurrenter

Majlighet till kopiering

Svéar att kopiera L&tt att kopiera

Sallsynt

Manga har kompetensen |

Utbytbar

| Fa har kompetensen |

| Fa likvardiga

Manga likvardiga |

Mojlighet till outsourcing Gkar

‘VV

Figur 1 Vilka attribut for kompetenser paverkar ett outsourcingbeslut. (Mclvor, 2010, s. 47).



2.4 Quinns modell

Quinn och Hilmer (1994) har vidareutvecklat teorin om kdrnkompetens. Begreppet
karnkompetens har gett upphov till forvirring bland foretagsledare, eftersom det inte har
funnits ndgon teori om vad som egentligen menas med kdarnkompetens i tidigare litteratur.
Utgdende fran noggranna studier har forfattarna tagit fram en lista pa vad en
karnkompetens ar och vilka egenskaper de har. En karnkompetens kan beskrivas med

foljande punkter:
1. Kunskap eller fardighet

En kdarnkompetens ar inte en funktion eller en produkt, utan kunskap eller en fardighet.
En produkt kan inte ses som en kdarnkompetens, eftersom den enkelt kan kopieras,
vidareutvecklas eller ersattas med en ny produkt och darmed skapar den inte
konkurrensfordelar. En fardighet eller kunskap kan daremot ses som en
kdarnkompetens, eftersom de bestar av en uppsattning av kompetenser som stracker
sig over de traditionella funktioner som finns i ett foretag. Fardigheter gor att ett
foretag kan utfora en verksamhet battre dan vad konkurrenter kan och de ger mojlighet

till att foretag kontinuerligt kan forbattra sin verksamhet.

2. Langsiktig och flexibel

Karnkompetenser behoéver finnas i verksamheter som ar langsiktiga och flexibla dar
foretag kan fokusera pa att utveckla fardigheter och kunskaper som skapar varde for
kunder over tid. Det ar vanligt att foretag anser att deras kdrnkompetens finns i
begransade verksamheter, men sadana verksamheter kan inte ses som

karnverksamheter eftersom de inte ger méjlighet till vidareutveckling.

3. Begransadiantal

Karnkompetenser ar begransade i antal och de flesta foretag har mellan tva och tre
kdarnkompetenser som &ar kritiska for att na framgang over tid. Ett foretag kan inte vara
battre an konkurrenter i alla delar av sin vardekedja, eftersom det inte finns tid och
resurser att for att uppratthalla kirnkompetenser inom alla omraden och darfor ar

antalet karnkompetenser i ett foretag begransade.
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4. Kan ge en havstangseffekt i vardekedjan

Karnkompetenser kan ge en havstangseffekt nar foretag anvander dem for att 16sa
befintliga problem eller kunskapsluckor som finns pa marknaden. Né&r en
kdarnkompetens ger en havstangseffekt i en vardekedja, kan det bidra till att resultatet

och vardet langs med hela vardekedjan i ett foretag okar.

5. Omraden dar foretaget kan dominera

Karnkompetenser finns i omraden eller verksamheter dar foretag kan dominera och
prestera overlagset jamfort med konkurrenter. Nar ett foretag har hittat ett omrade
diar de kan dominera, behoéver de fokusera pa att fortsdtta att bygga upp
kdarnkompetenser inom omradet, sa att de forblir battre an alla potentiella leverantorer

inom samma omrade.

6. Viktig for kunder under en lang tid

Det ar viktigt att minst en av kairnkompetenserna i ett foretag ar kopplad till att betjana
kunder och skapa forstaelse for dem. Ett foretag kan ta reda pa vilka behov kunder har
genom att analysera kundernas vardekedjor och darefter anvanda sina

karnkompetenser for att tillgodose kundernas behov.

7. Integrerad i foretagets system

En kdrnkompetens ska inte vara beroende av ett fa antal personer i ett foretag, utan
behover integreras i hela foretaget. Integrering av kairnkompetenser kan ske genom att
de tas med i ett foretags varderingar, foretagskultur, ledningssystem och

organisationsstrukturer.

(Quinn & Hilmer, 1994, ss. 44-47).

Ett foretags kompetenser kan illustreras med en cirkel som i Figur 2. Ju ldgre in i cirkeln
en kompetens ar, desto viktigare ar den for foretaget. For att foretag ska kunna
konkurrera effektivt behdver de kdrnkompetenser. Féretag behover darfor utveckla ett
fa antal kunskaper eller fardigheter till en niva sa att foretaget kan anses vara bast i
varlden inom det omradet. Det &r viktigt att foretagets kunder vardesatter

karnkompetenserna och att karnkompetenserna kan tillgodose kundernas behov. En
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karnkompetens finns i cirkelns mitt och de ska i regel aldrig outsourcas, utan behover
utforas internt. Runtom kdrnkompetenserna finns vasentliga icke-karnkompetenser.
Vasentliga icke-kdarnkompetenser ar viktiga kompetenser som behodver hallas interna
pa grund av att kunder har ett behov av dem eller for att de skyddar en karnkompetens.
| cirkelns yttersta kant finns icke-kdrnkompetenser. De kan med férdel outsourcas
eftersom de inte bidrar med nagra konkurrensférdelar till foretaget. (Quinn, 1999, ss.

11-12).

ICKE-KARNKOMPETENS

VASENTLIG,

ICKE-KARNKOMPETENS

KARNKOMPETENS

Figur 2 Quinns modell fér outsourcing (Quinn, 1999, s. 12).

Ifall leverantorsmarknader skulle vara felfria, skulle de flesta foretag outsourca alla
verksamheter forutom de verksamheter dar de skulle kunna fa konkurrensférdelar. |
verkligheten ar leverantérsmarknader inte felfria utan innebér risker for bada partnerna
vid outsourcing. Foretag kan ta hjalp av foljande strategiska fragor for att ta reda pa om det

ar battre att insourca eller outsourca en verksamhet:
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1. Hur stor mojlighet finns det att uppna konkurrensférdelar inom verksamheten néar

transaktionskostnader beaktas?

2. Hur hog ar den strategiska risken vid outsourcing?

3. Hurkan riskerna vid outsourcing forebyggas genom att skriva ett bra avtal med en

outsourcingleverantor?

(Quinn & Hilmer, 1994, ss. 47-48).
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STRATEGISK RISK MED OUTSOURCING

Figur 3 Vilka verksamheter kan outsourcas? (Quinn, 1999, s. 12).

De tva forsta fragorna kan hanvisas till axlarna i Figur 3. Nar ett foretag undersoker hur hog
potential fér konkurrensférdelar en verksamhet har, ar det viktigt att noggranna
utrdkningar av transaktionskostnader gors. Vid berdkning av transaktionskostnader for
insourcing ar det viktigt att inkludera kostnader for utveckling och investering, eftersom
foretaget maste fortsdtta utveckla sin verksamhet for att kunna behalla sin

konkurrensfordel.

Den strategiska risken vid outsourcing paverkas i stor omfattning av

leverantorsmarknaden. Ifall det finns ett stort antal kompetenta leverantorer pa
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marknaden, ar den strategiska risken mindre eftersom konkurrensen tvingar
leverantorerna att standigt forbattra sina tjanster och pressa ner sina prisnivaer. Om det
diaremot enbart finns ett begrdnsat antal leverantérer pa marknaden eller om
leverantoérerna som finns inte ar tillrackligt kompetenta, 6kar den strategiska risker och i
sadana fall ar det battre att valja att hantera verksamheten internt eftersom det ar mindre
riskfyllt, samtidigt som majligheten till utveckling kan vara storre. | vissa fall kan det 16na
sig att skota en verksamhet internt fastan det finns manga kompetenta leverantérer pa
marknaden, eftersom kostnaderna for att outsourca verksamheten ar for hoga for att det

ska I6na sig att valja outsourcing. (Quinn & Hilmer, 1994, ss. 48-51).

Nar bade den strategiska risken vid outsourcing ar hog och nar potential till
konkurrensférdelar ar hog, har foretag ett stort behov av kontroll. | sadana fall bor
verksamheten i regel skotas internt. Om verksamheten outsourcas behéver féretaget ha
strikta kontrakt som galler under en lang tid med outsourcingleverantéren for att den
strategiska risken ska minska. En verksamhet har daremot ett lagt behov av kontroll om en
verksamhet har lag potential till konkurrensférdelar, samtidigt som den strategiska risken
ar 1ag. | de fallen kan verksamheten outsourcas. Nar ett foretag har medelstort behov av
kontroll, kan foretaget gora upp avtal med en leverantor for att fa konkurrensfordelar.

(Quinn & Hilmer, 1994, ss. 48-51).

2.5 Mclvors modeller

Manga foretag outsourcar delar av verksamheten utan att forsta hur komplext outsourcing
ar och vilka risker det kan medféra. For att ta ett bra outsourcingbeslut behover foretag
forst ta reda pa hur potentiella leverantérer pa marknaden presterar, hur outsourcing
paverkar foretagets konkurrensfordelar, samt vilka risker det finns pa
leverantérsmarknaden. (Mclvor, 2010, s. 45). Mclvor (2010) har utvecklat
kvadrantmodellen och beslutsmodellen som kan anvdndas vid beslutsfattande om

outsourcing eller insourcing.

2.5.1 Kvadrantmodellen

Kvadrantmodellen bestar av fyra olika kvadrater och utgar fran teorin om det
resursbaserade synsattet. Modellen redogor for nar det I6nar sig att outsourca en process

och nar en process ska utforas internt. | Figur 4 kategoriseras processer i fyra kvadrater
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utgaende fran ifall de ar kritiska eller icke-kritiska for bidrag till konkurrensfordelar, samt
ifall de har battre eller samre prestanda jamfort med konkurrenter. De fyra kvadraterna i

kvadrantmodellen innehaller totalt sju alternativ. (Mclvor, 2010, ss. 49-66).
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Figur 4 Kvadrantmodellen (Mclvor, 2010, s. 49).

Den forsta kvadraten omfattar processer som ar kritiska for ett foretag och dar leverantérer
eller konkurrenter presterar battre an foretaget. Kvadraten innehaller tva alternativ: att
investera for att utféra internt och att outsourca. Eftersom processen ar kritisk for
foretaget, behover foretaget 6vervaga hur de kan forbattra processens prestanda. | de fall
dar skillnaden i prestandan ar liten jamfort med konkurrenter, kan prestandan férbattras
genom att foretaget investerar i nodvandiga resurser som kan atgarda skillnaden i
prestandan jamfort med konkurrenter. | de fall dar det finns en hog potential for
opportunism kan foéretag vara tvungna att investera for att utfora en process internt.
Opportunism innebar att nagon utnyttjar eller drar fordel av en situation pa ett oetiskt eller
sjdlviskt satt. Det I6nar sig att outsourca processen i de fall dar det ar kostsamt och svart

att uppna en overlagsen prestationsposition i férhallande till konkurrenter och dar



15
kapaciteten i foretaget ar avsevart samre an konkurrenternas kapacitet. (Mclvor, 2010, ss.

56-59).

| den andra kvadraten innefattas dven processer som ar kritiska for att uppna
konkurrensfoérdelar i ett foretag, men till skillnad fran den férsta kvadraten har processerna
i den andra kvadraten battre prestanda an konkurrenterna. Nar ett féretag har en process
som ar kritisk for att uppna konkurrensférdelar och processen har battre prestanda an
konkurrenterna, kan foretaget valja mellan tva alternativ. Dessa alternativ ar att utfora
internt och utveckla eller att outsourca. Ifall ett foretag valjer att utfora en process internt
och fortsatta att vidareutveckla den, behover féretaget overvaga betydelsen av skillnaden
i processens prestanda jamfort med konkurrenternas. Det kan vara svart for konkurrenter
att kopiera en process med en betydande konkurrensférdel om processen har byggts upp
over tid eller om den har en avancerad och lang inldarningsprocess. | sadana fall [6nar det
sig att behalla processen internt, eftersom det finns goda forutsattningar for ett féretag att

dra nytta av konkurrensfordelen under en langre tid.

Det ar idealiskt for ett foretag att ha manga kritiska processer med overlagsen prestanda. |
praktiken ar dock mojligheten att ha 6verlagsen prestanda i kritiska processer begransad,
eftersom det kravs resurser for att kunna uppratthalla en sadan position. Darfér behover
foretag utvardera hallbarheten i en kritisk process som ger konkurrensfordelar. Om ett
foretag marker att en kritisk process med hog prestanda relativt enkelt kan kopieras av
konkurrenter, l6nar det sig att outsourca processen. Att valja ratt alternativ gallande
processer som innefattas i den férsta och andra kvadraten kan innebara stora utmaningar
for foretag, eftersom processerna ar avgoérande for konkurrensférdelar. (Mclvor, 2010, ss.

60-62).

Den tredje och fjarde kvadraten omfattar processer som inte ar kritiska for
konkurrensfordelar. Den tredje kvadraten omfattar processer som har simre prestanda an
konkurrenter, medan den fjarde kvadranten innefattar processer som har battre prestanda
an konkurrenter. Processer som hor till den tredje kvadraten bor outsourcas ifall det finns
moijlighet. Ofta innefattar den tredje kvadraten rutinprocesser i ett féretag och sadana
processer kan med fordel outsourcas eftersom de finns tillgangliga pa marknaden och inte
utgdr ndgon killa till konkurrensférdelar for ett féretag. Aven om processer som omfattas
av den fjarde kvadraten har en battre prestanda jamfort med konkurrenter, bor de helst

outsourcas eftersom processen inte ar vasentlig for konkurrensférdelar. Det kan finnas
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omstandigheter da det ar omojligt for ett foretag att outsourca en process som har en stark
konkurrensposition, men inte ar kritisk for konkurrensférdelar. Sddana omstandigheter kan
bero pa att det saknas tillrackligt manga kompetenta leverantorer pa marknaden och under
en sadan omstandighet kan det |6na sig att vdlja att behalla processen internt. (Mclvor,

2010, ss. 62-66).

2.5.2 Beslutsmodellen

Beslutsmodellen i Figur 5 innehaller fyra steg som kan anvandas for att ta fram ett effektivt

beslut om outsourcing eller insourcing.

Steg 1 N L
Inte kérnaktivitet Inte karnla.ktlw.tet
Definiera kdrnaktiviteter med politisk risk
v v
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aktiviteter i virdekedjan

4

Steg 3
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leverantorer Kostnadsanalys av
kdrnaktiviteter

Y

Figur 5 Beslutsmodellen (Mclvor, 2000, s. 29).
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| modellens forsta steg identifieras foretagets karnverksamheter och icke-
karnverksamheter. Det dr en avancerad uppgift att skilja mellan icke-karnverksamheter och
kdarnverksamheter och darmed bor hogsta ledningen i ett foretag utféra uppgiften med
hjalp av grupper fran lagre nivaer i foretaget. Vid identifieringen av verksamheter behover
gruppen urskilja de mest betydelsefulla faktorerna for konkurrensfordelar i den bransch
eller pa den marknad dar foretaget konkurrerar eller skulle vilja konkurrera i framtiden. |
modellens andra steg analyseras de verksamheter som har identifierats, for att ett beslut
om outsourcing eller insourcing ska kunna fattas. Karnverksamheter med en politisk risk
bor enligt modellen utforas internt, medan 6vriga icke-kdarnverksamheter kan outsourcas.
Quinn & Hilmer (1994, ss. 48-51) lyfter dven fram att icke-kdarnverksamheter som har lag
strategisk risk kan outsourcas. Inom de kadrnaktiviteter som identifierats, analyseras
foretagets kompetens i forhallande till potentiella externa leverantorer i foljande steg.
Analysen innehaller tva steg; en utvardering av relevanta aktiviteter i vardekedjan och en

total kostnadsanalys av karnaktiviteter. (Mclvor, 2000, ss. 29-30).

| bada stegen av analysen anvands benchmarking, vilket innebar att ett foretag jamfors
med foretag som ar likvardiga. | analysens forsta steg jamfors varje identifierad och utvald
kdarnverksamhet med den kapacitet som alla potentiella leverantérer pa marknaden har
inom samma verksamhet. Analysen forsta steg mojliggor att foretagets prestation inom

varje karnaktivitet satts i relation till andra aktérer pa marknaden. (Mclvor, 2000, s. 30).

| analysens andra steg identifieras och berdknas de kostnader som kan férknippas med att
outsourca karnverksamheten, samt de kostnader som kan forknippas med att utfora
karnverksamheten internt. Steg 2 och 3 oOverlappar varandra i modellen och analysens
andra del ingar dven i steg 3. Benchmarking anvands for att jamfora kostnader med externa
leverantorer pa marknaden. Kostnadsanalysen behover vara omfattande och innefatta alla
direkta och indirekta kostnader som uppkommer da en karnverksamhet outsourcas eller
hanteras internt. Vid berdakning av kostnader for att outsourca en karnverksamhet till en
extern leverantor ar det optimalt att varje potentiell leverantér ldamnar in ett
kostnadsforslag pa vad det kostar om de hanterar kdarnverksamheten, for att benchmarking

ska kunna anvandas sa effektivt som majligt. (Mclvor, 2000, ss. 30-33).
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Det kan uppsta tva scenarion nar ett foretag har anvant benchmarking for att utvardera
kompetenser av en kdrnverksamhet. | det forsta scenariot ar foretaget mer kompetent
inom en kdrnverksamhet an alla potentiella leverantérer pa marknaden. | det scenariot kan
foretaget valja mellan att utfora verksamheten internt och att outsourca strategiskt. Det ar
optimalt for ett foretag att ha konkurrensférdelar inom sa manga kdrnverksamheter som
mojligt och i huvudsak bor kdrnverksamheter med hogre kompetens an konkurrenter
behallas interna. Nar ett foretag véljer att behalla en kdrnverksamhet internt, behéver de
fortsatta att vidareutveckla den for att minimera risken att konkurrenter blir mer

kompetenta inom omradet. (Mclvor, 2000, ss. 33-34).

Att valja strategisk outsourcing kan vara ett bra alternativ i de fall dar ett féretaget som
innehar en karnverksamhet anser att det kommer vara svart for dem att forbli den mest
kompetenta leverantéren pa marknaden inom verksamheten. | det fall kan foretaget vilja
att outsourca verksamheten till en extern leverantor som ar mest kompetent av de
leverantorer som finns tillgdngliga pa marknaden. Om ett foretag viljer att outsourca en
kdarnverksamhet behover de anvanda sig av modellens fjarde steg, som innefattar en
relationsanalys. Ett foretag som ska outsourca en karnverksamhet behdéver hitta en lamplig
extern leverantdér som de kan samarbeta med och dra nytta av genom att utnyttja den
kompetens som leverantéren innehar. Foretaget behdver konkurrensutsatta potentiella
leverantorer for att fa till ett avtal som ger upphov till konkurrensfordelar och flexibilitet.
Genom att anvanda sig av en relationsanalys, kan féretag filtrera bort olampliga
leverantorer. | de fall dar ett foretag hittar en lamplig leverantdr att outsourca sin
karnverksamhet till, kan de anvanda sig av strategisk outsourcing och inleda ett avtal med
leverantéren. Om ingen lamplig leverantor hittas, kan foretag valja att satsa pa att investera
internt for att fortsdtta bibehdlla en hogre kompetens dn konkurrenter inom en

verksamhet. (Mclvor, 2000, ss. 33-35).

2.6 Fordelar med outsourcing

Nar ett foretag véljer outsourcing, finns det flera fordelar som ligger bakom beslutet. Tre
motiv dominerar vanligen bakom ett outsourcingbeslut. Dessa motiv ar att o©ka
flexibiliteten, sdnka kostnaderna och att fokusera pa karnverksamheten. (Edengren &

Skarvad, 2014, s. 44).
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Bade Edengren & Skarvad (2014, s. 45) och Quinn & Hilmer (1994, s. 52) framhaller att
outsourcing kan medfora att flexibiliteten i ett foretag 6kar. Nar en verksamhet outsourcas,
omvandlas verksamhetens fasta kostnader till rorliga kostnader. Flexibiliteten 6kar darmed
eftersom foretaget inte ar tvunget att investera i kompetens eller utrustning som binder
fasta kostnader. Ett foretag far daven storre flexibilitet for produktférandringar, eftersom
det finns mojlighet att byta outsourcingpartner vid behov. Om man skoter en verksamhet
internt, ar man mera last vid gammal teknik och kompetens. (Edengren & Skarvad, 2014, s.

45).

Nar ett foretag valjer outsourcing kan det leda till sdankta kostnader, eftersom en
outsourcingleverantér som ar specialiserad pa ett omrade kan ha ett lagre pris per enhet
an vad ett foretag kan ha om enheten tillverkas i foretaget. Orsaken till att en
outsourcingleverantor kan ta ut ett lagre pris, ar for att de uppnar en storre volym till foljd
av att de har ett flertal kunder. Outsourcingleverantorer som ar specialiserade pa ett
omrade kan dven uppna fordelar som att ha hogre metodniva, ha en personal med hogre

kompetens, samt inneha mer specialiserad utrustning. (Edengren & Skarvad, 2014, s. 44).

Outsourcing av verksamheter som inte ar en av kdarnkompetenserna i ett foretag kan
medfora att mera tid frigors, som kan anvandas for att fokusera pa sina kdarnkompetenser.
Speciellt i mindre foretag med fa verksamheter kan det vara en fordel att fa fokusera pa de

mest nddvandiga verksamheterna i foretaget. (Brown & Wilson, 2005, s. 37).

2.7 Nackdelar med outsourcing

Att outsourca en verksamhet kan medféra nackdelar. Nar ett foretag beslutar om
outsourcing, ar en grundtanke att enbart delar av verksamheten som inte hor till
kdrnverksamheten ska outsourcas, medan karnverksamheten behalls i foretaget. |
praktiken kan det vara svart att skilja pa kdrnverksamhet och 6vriga verksamheter i ett
foretag. Det kan leda till foretag outsourcar en process som inte hor till foretaget
kdrnverksamhet, men som i praktiken paverkar karnverksamheten i stor omfattning. Detta
kan bidra till att kdrnverksamheten i ett foretag forsamras till foljd av outsourcing.
(Edengren & Skarvad, 2014, s. 47). Quinn (1999, s. 12) kallar en sadan process for en
vasentlig, icke-karnkompetens och processen skulle placeras i den mittersta ringen av

Quinns outsourcingmodell i Figur 2.
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En annan nackdel som outsourcing kan medfora, ar okade kommunikations- och
samordningskostnader. Om ett foretag har outsourcat flera olika delar av verksamheten till
manga olika leverantorer, okar kostnaderna for att kommunicera och samordna med
leverantorerna. For att forbygga att samordnings- och kommunikationskostnader ska bli
for hoga, kan foretag valja att outsourca sin verksamhet till ett begrdnsat antal

leverantorer. (Edengren & Skarvad, 2014, s. 47).

2.8 Risker med outsourcing

Det ar inte riskfritt att outsourca en verksamhet och olika typer av risker kan uppsta vid
outsourcing. (Quinn & Hilmer, 1994, s. 47). En av riskerna som kan uppsta vid outsourcing
ar att kontrollen 6éver en del av en outsourcad verksamhet forloras. (Edengren & Skarvad,
2014, s. 46). Kombinationen av att bli bunden av en extern leverantdr och att forlora
kontrollen av en verksamhet kan vara riskfyllt om nagot skulle intraffa med leverantéren,
eftersom foretagets kompetens inom en verksamhet minskar nar den outsourcas. (Quinn

& Hilmer, 1994, ss. 52-54).

Att outsourca en verksamhet till en opalitlig outsourcingleverantoér ar en risk som kan
medfora betydande problem for ett foretag (Quinn & Hilmer, 1994, ss. 52-54). Risken kan
exempelvis medfora att konfidentiell information eller en del av ett affarsstrategin i ett
foretag avslojas (Beasley, Bradford, & Pagach, 2004). Det ar viktigt att se till att foretaget
och outsourcingleverantéren har liknande varderingar och prioriteringar for att konflikter
ska kunna undvikas i den grad det ar mojligt. Det ar dven viktigt att uppratta ett avtal med
tydliga begransningar, definitioner och tillampningar sa att outsourcingleverantoren inte
kan utnyttja ansvarspositionen till féretaget som outsourcat en verksamhet. (Quinn &

Hilmer, 1994, ss. 52-54).

Nar en verksamhet outsourcas finns det en risk for att dolda kostnader uppstar. Dolda
kostnader kan vara kostnader for uppdateringar och ovdntade férandringar, samt
kostnader for att ta i bruk outsourcing. For att férebygga att dolda kostnader uppkommer,
behover foretag gora upp en noggrann kalkyl med tankbara kostnader som kan uppkomma.
Ovéntade kostnader kan dven uppsta i samband med outsourcing och for att forebygga
ovintade kostnader behoéver foretag noggrant kontrollera prisuppgifter i

outsourcingavtalet innan det skrivs under. (Baker, 2022).
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En annan risk som kan uppsta vid outsourcing ar att korsfunktionell kompetensi ett foretag
forloras. Med korsfunktionell kompetens menas den kompetens som uppkommer som ett
resultat av att kunniga personer fran olika delar av ett foretag samspelar. Féretag kan
forebygga denna risk genom att se till foretagets anstallda stiandigt samverkar med
outsourcingleverantorens experter. Ifall ett foéretag har outsourcat flera verksamheter till
manga olika externa leverantorer kan det vara svart att ha ett korsfunktionellt teamarbete
inom alla outsourcade verksamheter och da férloras korsfunktionell kompetens. (Quinn &

Hilmer, 1994, ss. 52-54).
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3 Invoice-to-cash processen

Invoice-to-cash processen kan indelas i tva huvudprocesser. Dessa processer ar
faktureringsprocessen  och  forsédljningsreskontraprocessen.  Faktureringsprocessen
innefattar skapande och utskickning av fakturor, medan forsaljningsreskontraprocessen
innefattar uppfdljning av forsaljningsfordringar, kvittning av inbetalningar och indrivning.
Ett fakturerande foretag behover se 6ver hela invoice-to-cash processen for att kunna gora

den sa effektiv som mojlig. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, ss. 216-217).

Processen borjar i det skede nar en faktura skapas och avslutas i det skede nar fakturan
betalas och inbetalningen fordelas till forsaljningsreskontran. Det finns flera steg som kan
forekomma innan invoice-to-cash processen forsta steg. En sadan process kan bérja med
att en kund skickar en offertférfragan till foretaget. Darefter prissatter foretaget offerten
och offerten levereras till kunden for godkdannande. Om offerten godkanns av kunden,
laggs en bestdllning och foretaget gor en forsaljningsorder som bekraftas av kunden.

(Kaarlejarvi & Salminen, 2018, ss. 216-217).

3.1 Fakturering

Fakturering ar en grundlaggande och betydelsefull funktion i ett féretag och likviditeten
och hela verksamheten i ett foretag kan daventyras om det uppstar fel eller forseningar i
processen. Faktureringen syns utat till foretagets kunder och &ar darmed en del av

foretagets kundservice och image. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, s. 216).

En forsaljningsfaktura maste forst skapas innan den kan skickas i vag till en kund. En faktura
kan skapas manuellt eller automatiskt. Nar en faktura skapas manuellt, behdver nagon i
foretaget mata in fakturadata manuellt. Om en faktura daremot skapas automatisk, hamtas
uppgifter automatisk fran foretagets system. Det ar viktigt att sakerstdlla att samma
uppgifter inte kan anvandas flera ganger, samt att kontrollera att avtals-, kund- och
prisuppgifter ar korrekta i systemet nar genereringen av fakturor sker automatiskt.

(Kaarlejarvi & Salminen, 2018, s. 219).

En faktura kan skickas per post, epost eller elektroniskt till en kund. (Aaltonen, 2021). For
att ett foretag ska kunna skicka e-fakturor i Finland, behdver de vara anslutna till en av de

e-faktureringsoperatérer som finns pa marknaden. Vid elektronisk fakturering 6verfors
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faktureringsuppgifterna fran féretagets faktureringssystem till operatéren, som vid behov
konverterar dem till en annan standard innan de skickas vidare till kund. (Kaarlejarvi &

Salminen, 2018, s. 233).

| sitt kundregister uppratthaller féretag information om vilken kanal fakturor ska skickas
genom till kunder. Ifall en kund kan motta fakturor elektroniskt, skickas fakturan via
kundens operator, medan fakturan i annat fall skickas per epost eller skrivs ut och skickas
per post. Foretag kan vilja att anvanda ett 6ppet granssnitt for att automatiskt uppdatera
e-faktureringsadresser i sitt kundregister genom att kundens e-faktureringsadress hamtas
fran ett register med e-faktureringsadresser uppdaterade i realtid, varje gang en faktura
ska skickas. Kunders e-faktureringsadresser kan dven sattas in manuellt. (Kaarlejarvi &

Salminen, 2018, ss. 234-235).

3.2 Forsdljningsreskontra

Forsaljningsreskontran ar en del av foretagets bokféring och man kan se
forsaljningsreskontran som en forteckning Over forsadljningsfakturor (lsolta, 2023).
Forsaljningsreskontrans viktigaste processer ar att overvaka utstdende fodringar och
betalningspaminnelse- och indrivningsprocessen. Forsaljningsreskontran kan till stor del
automatiseras pa grund av att Finland har ett avancerat banksystem som mojliggor

anvandning av referensnummer. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, ss. 235-236).

Forsaljningsreskontraprocessen borjar nar en faktura faktureras och i det skedet skapas en
transaktion i forsaljningsreskontran. Nar en kund senare betalar fakturan kan betalningen
fordelas mot transaktionen i forsaljningsreskontran. En inbetalning kan allokeras
automatiskt mot transaktionen i forsaljningsreskontran, ifall kunden har betalat med
korrekt referensnummer. Ifall den éppna fakturans belopp skiljer sig fran inbetalningens
belopp eller om det ar nagot fel i referensen, maste betalningen fordelas med hjélp av
andra betalningsuppgifter. Att inbetalningens belopp skiljer sig fran den 6ppna fakturans
belopp kan bero pa att kunden har gjort en dubbelbetalning eller en 6verbetalning av en
faktura. Problem som uppstar pa grund av fel i referensen minskas nar fakturor skickas
elektroniskt till kunder, eftersom manskliga skrivfel minskar vid anvandning av e-

fakturering. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, ss. 236-237).



24
Fordelningen av betalningstransaktioner for fakturor som betalas med felaktig referens
eller utan referens kan automatiseras genom att betalningstransaktionen identifieras fran
betalningsuppgifter som exempelvis betalarens namn eller fakturanummer som syns pa
betalningen. Inbetalningen kan darmed fordelas mot ratt faktura, fastan uppgifterna ar
felaktiga eller bristfalliga. Att fordela betalningstransaktioner utan referensnummer ar
dock svarare och mera riskfyllt att automatisera an automatisering av referensbetalningar.
For att kunna automatisera sadana betalningar behdver det faststallas vilken information
som ar nodvandig for att fordelningen ska kunna ske, samt ske en bedémning av vilken niva
av sakerhet som ar tillracklig for att kunna faststalla att fordelningen ar korrekt. (Kaarlejarvi

& Salminen, 2018, ss. 236-237).

3.2.1 Betalningspaminnelse

Forsaljningsreskontraprocessen avslutas ifall en inbetalning for en faktura kommer in
senast pa forfallodagen. Om en kund daremot inte betalar sin faktura i tid, behover
foretaget vidta atgarder for att fa betalt for fakturan. Det forsta atgarden som vidtas ar att
en betalningspaminnelse skickas till kunden. Vanligtvis finns det en funktion i
programvaran for forsaljningsreskontran som mojliggdr att betalningspaminnelser kan
skapas. Den forsta betalningspaminnelsen skickas vanligtvis ett par dagar efter
forfallodagen. En andra betalningspaminnelse kan eventuellt skickas inom nagra dagar eller
en vecka efter att den forsta paminnelsen skickats. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, ss. 237-

238).

Automatisering av betalningspaminnelser kan goras i de flesta systemen och da definieras
regler pa betalningspaminnelsens text och pa hur ldnge det ska ta innan
betalningspaminnelsen ska skickas. Regler kan ocksa géras upp per kund eller kundgrupp.
Fakturering av drojsmalsranta kan dven automatiseras och foretag kan exempelvis stélla in
att dréjsmalsranta for sena betalningar ska faktureras manatligen. (Kaarlejarvi & Salminen,

2018, s. 238).
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3.2.2 Indrivning

Om en kund inte betalar sin faktura fastan betalningspaminnelser har skickats, gar fakturan
vidare till indrivning. Det ar vanligt att foretag anlitar tjansteleverantérer och specialiserade
foretag for juridisk indrivning. | sadana fall kan oOverforing av uppgifter fran
forsaljningsreskontra ske via ett granssnitt till det system som leverantéren som skéter om

indrivningen anvander sig av. (Kaarlejarvi & Salminen, 2018, s. 239).

Nar en fordran indrivs skickas ett betalningskrav till kunden. For att ett betalningskrav ska
fa sdndas maste en betalningspaminnelse forst skickats till kunden. Darefter maste det ga
minst 14 dagar fran att betalningspaminnelsen skickats innan ett betalningskrav far skickas

ut at en konsument. For dvriga kunder maste det ga minst 10 dagar. (Finlex, 2022).
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4 Empiri

| den empiriska delen presenteras datainsamlingen. Den empiriska delen innehaller dven
en presentation av uppdragsgivaren, samt en riskanalys som har tagits fram tillsammans

med uppdragsgivaren och tva SWOT-analyser.

4.1 Presentation av Snellman-koncernen

Snellman-koncernen ar ett familjeféretag verksamt inom livsmedelsbranschen. Foretaget
grundades ar 1951 i Jakobstad. Koncernen ar kand for sina starka varumarken och
produkter av god kvalitet. Juridiskt bestar koncernen av moderbolaget Oy Snellman Ab och
dotterbolagen Snellmanin Kokkikartano Oy och Snellmans Kottforadling Ab. Kokkikartano
har dotterbolagen Snellman Sverige AB och Makunuotta Oy och Snellmans Kottféradling
har dotterbolaget Figen Ab. Koncernens verksamhet ar 6ppen och manniskondra och
Snellman tar ansvar for djurs, manniskors och miljéns valbefinnande genom sina
varderingar. | Figur 6 har Snellman-koncernens invoice-to-cash process kartlagts.

(Snellman, u.d.).

INVOICE-TO-CASH PROCESS
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Figur 6 Snellman-koncernens Invoice-to-cash Process
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4.2 Resultatredogorelse

| resultatredogorelsen presenteras intervjuerna och svaren. Fyra semi-strukturerade
intervjuer har gjorts ur tre olika perspektiv. Med uppdragivaren har en omfattande intervju
gjorts for att ta reda pa foretagets nulage, samt for fa underlag till SWOT-analyserna. En
intervju har gjorts med en potentiell leverantér som uppdragsgivaren redan har outsourcat
en del av invoice-to-cash processen till, for att fa underlag till en SWOT-analyserna och till
en kostnadsanalys. Tva olika intervjuer har dven gjort med kunder till den potentiella
leverantoren. Den forsta intervjun ar mer omfattande och ger en helhetsbild av hur det
fungerar att ha forséaljningsreskontraprocessen outsourcad. Den andra intervjun innehaller
endast de mest vasentliga fragorna fran den forsta intervjun, for att fa ett till perspektiv

som ger mojlighet till jamforelse av svaren i den forsta intervjun.

4.2.1 Intervju med Oy Snellman Ab

Invoice-to-cash processen

1. Hur fungerar hanteringen av forsaljningsreskontraprocessen idag?
Vi skéter den in-house. Automatiska referensfiler skickas frdn bankerna till vart ERP-
system. De matchas till storsta del automatiskt mot 6ppna fakturor. SGdant som inte

gdr att matcha automatiskt, matchas manuellt.

2. Finns det delar av processen som kunde automatiseras?

Jag tror att processen dr s automatiserad som det bara gdr i dagsldget.

3. Vilken del/vilka delar av férsaljningsreskontraprocessen ar ni intresserade av att
outsourca?
Férsdljningsreskontran — att hantera matchningarna, bade de automatiska och de
manuella. Att hela kedjan skulle finnas outsourcad, fran fakturautskick till reskontra
till indrivning. I sa fall skulle vi sjélva inte behéva ldgga sa mycket tid pa att hantera

kundfragor, férflytta férfallodatum och skicka fakturakopior.

4. Ar ndgon delprocess av invoice-to-cash processen redan outsourcad?

Fakturautskick, samt indrivningsprocessen.
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5. Hur stort antal forsaljningsfakturor har ni per manad?

Ca 8200/mdnad i Finland.

6. Kommer alla forsaljningsfakturor att outsourcas om ni valjer att outsourca
forsaljningsreskontraprocessen? Ifall inte, hur stort antal forsaljningsfakturor
kommer att outsourcas?

Inte Factoring faktureringen. Kan tyvdirr inte séiga hur stort antal de fakturorna dir.

Rdknar vi dven bort EDI fakturorna sa dr det ca 4500/fakturor per ménad.

Malsattningar

1. Kan malen for forsaljningsreskontraprocessen definieras tydligt?
Att var férsdljningsreskontra ér up to date, samt att vdr indrivning ér vdnlig men
bestdmd. Vi fokuserar pa att vara en véirdeskapande process utifran vdra externa
och interna kunders efterfragan. Vi beméter andra som vi sjdlva vill bli bemétta i

kundbetjéning bade internt och externt.

2. Ar mélen méatbara och langsiktiga?
Madlen dr Idngsiktiga men inte mdtbara, férutom genom den respons vi far av vdra

externa och interna kunder.

3. Paverkas processen negativt om malsattningarna inte uppnas?

Ja.

Kompetenser

1. Vilka kdrnkompetenser har foretaget Oy Snellman Ab?
Férsdljningsreskontraprocessen och alla andra administrativa processer i som finns
i Oy Snellman Ab dr stédprocesser och ddrmed har vi inte ndgon kédrnkompetens

inom det omradet.

2. Hor forsadljningsreskontraprocessen till en av foretagets karnkompetenser?

Nej.
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Resurser

1. Hur manga anstéallda hanterar forsaljningsreskontraprocessen idag?

Cirka 1,1 person. 3 personer dr inblandade i processen.

2. Hur manga timmar per manad satter ni pa att hantera
forsaljningsreskontraprocessen?

Cirka 165 timmar. 1,1 person * 37,5h * 4 veckor.

3. Finns de kunskaper som behdvs for att hantera forsaljningsreskontraprocessen
internt?

Ja.

4. Har ni personalresurser for att fortsatta hantera forsaljningsreskontraprocessen
internt?

For tillfdllet har vi. | framtiden ér det oklart.

5. Hur ser processen vid nyanstallningar ut?

Rekrytering internt férst, sedan externt.

6. Har ni resurser for att genomfora ett outsourcingprojekt av
forsaljningsreskontraprocessen till en extern leverantér?

Ja.

Kostnader

1. Behover niinvestera for att kunna fortsatta utfora processen internt? Hur stora
uppskattar ni att investeringskostnaderna blir i sa fall?

Nej, férutom kostnader for att anstdlla en ny person.

2. Kan ni uppskatta hur stora kostnaderna skulle bli for att genomfora ett
outsourcingprojekt?

Nej, det beror pa hur Iénge det tar att genomféra projektet.
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Risker

1. Kan outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen skada foretaget?

Ja, ifall 6vergdngen gdr daligt och ifall kunder far ddlig kundtjénst.

2. Kan kunder paverkas negativt av att forsaljningsreskontraprocessen outsourcas?

Ja.

3. Hurudana kommunikationsproblem skulle kunna uppsta vid outsourcing?

Sprdkliga missar, missforstdelse i processen.

4. Har foretaget upplevt problem med processer som redan ar outsourcade?

Ibland.

5. Har foretaget haft problem med dolda kostnader vid outsourcing av administrativa
processer tidigare?

Ja, pa grund av bristfdllig kommunikation och kontroll.

Potentiella leverantorer

1. Kanner foretaget till externa leverantorer?

Ja.

2. Overensstimmer deras virderingar och strategiska mal med foéretagets?

Vi har inte kollat upp deras virderingar.

3. Har leverantorerna ett gott rykte om att utfora sina tjanster pa ett korrekt och
tillforlitligt satt?

Ja.

4. Har foretaget tidigare samarbetat med leverantérer som erbjuder den tjanst som
ni dr intresserad av att outsourca? Har ni varit néjda samarbetsrelationen i sa fall?

Ja det har vi och vi har varit néjda hittills.

(Personlig kommunikation med Helena Antell 17.4.2023 & 21.4.2023)
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4.2.2 Intervju med Leverantor X (sekretessbelagt)

4.2.3 Intervju med kunder till Leverantor X

Kund X

1. Hur stort antal forsaljningsfakturor har ni per manad?

I genomsnitt 7300.

2. Har ni outsourcat alla forsaljningsfakturor?

Ja, vi har outsourcat alla fakturor.

3. Hur ar fordelningen mellan privatkunder och féretagskunder?

Vi fakturerar enbart féretagskunder.

4. Hanterade ni forsaljningsreskontraprocessen internt innan ni outsourcade den till
Leverantor X?

Ja.

5. Hur upplever ni Leverantor X som leverantor?

Pdlitlig, effektiv och smidig.

6. Hur lange har ni haft er forsaljningsreskontraprocess outsourcad till Leverantor X?

2,5 ar.

7. Hurlange tog det att genomfdéra outsourcingprojektet av forsaljningsreskontran?
Fér ett ERP-system tog det ungefir fyra mdnader. Overgdngen krévde dven
dndringar i faktureringssystemet eftersom det inte mdjliggjorde fakturor enligt
Finvoice 3-standarden. Andringen drevs av vdra kunders krav pd att leverera
fakturor i Finvoice 3-format. Ndr outsourcingprojektet inleddes hade koncernen
flera olika féretag och ERP-system. Projektet gick framdt med ett féretag och ERP-

system i taget enligt Leverantér X:s modell.
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8. Hur mycket resurser krdvdes av er for att genomfora projektet?

Tva resurser. Utvecklingschefen for IT och jag som ansvarar fér den ekonomiska
utvecklingen.

9. Hur mycket resurser behover ni satta pa forsaljningsreskontran nu nar den ar
outsourcad?
Ingen hel resurs. Enligt en grov uppskattning skulle jag séiga att en resurs anvidnder

en fjérdedel av en arbetsdag Gt arbetsuppgifter som berér forséljningsreskontra.

10. Hur mycket resurser satte ni pa forsaljningsreskontran innan den blev
outsourcad?
Tidigare hade vi inte heller ndgon heltidsresurs som enbart hanterade
férsdljningsreskontra, utan det ingick i ekonomiassistentens uppgifter tillsammans
med fakturering, ink6ps- och férsdliningsreskontra samt mycket annat. Dessutom
fanns det fler féretag inom koncernen fére 6vergdngen till Leverantér X dn vad det
finns idag. Men om jag skulle géra en grov uppskattning skulle 0,8 resurser behévas

foér att hantera motsvarande antal féretag inom férsdljningsreskontra.

11. Har er kontroll 6ver fakturerings- och forsaljningsreskontraprocessen férsamrats
eller forbattras pa grund av outsourcingen?

Den har forbdttrats betydligt.

12. Har era kunder paverkats negativt av att ni outsourcat férsaljningsreskontran till
Leverantor X?

Nej.

13. Vilka fordelar upplever ni med att ha outsourcat forsaljningsreskontran?
Arbetsbelastningen i reskontran har minskat avsevdrt, vilket har lett till att
personalen har mer tid fér mer krdvande uppgifter. Indrivningsprocessen har blivit
effektivare, kundernas betalningsbeteende har férbdttrats och kassaflédet har

férsnabbats.

14. Vilka nackdelar upplever ni med att ha outsourcat forsaljningsreskontran?

Det har inte funnits nagra nackdelar.
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15. Anser ni att det finns nagra risker med att outsourca

forsaljningsreskontraprocessen?
Inte enligt var erfarenhet. Innan man outsourcar dr det dock vdért att kontrollera att
leverantérens system har all den information och de rapporter som féretaget
behéver. Leverantér X:s tjdnst dr omfattande, men vi har ocksa haft en liknande
leverantér under en tid och deras onlinetjéinst hade férre funktioner, rapporteringen
var mycket mer begrdnsad och det var svdrare att genomféra éndringar jamfért

med i Leverantér X: s onlinetjéinst.

(Personlig kommunikation 12.4.2023)

Oversatt till svenska enligt egen dversittning.

Kund Y

1. Hur manga forsaljningsfakturor har ni per manad och ar alla forsaljningsfakturor
outsourcade?

Alla férsdljningsfakturor ér outsourcade. For tillfdllet har vi 40 000 fakturor per dr.
Frén bérjan av ndsta dr kommer antalet att 6ka och vdr uppskattning dr att det

totala antalet kommer att vara cirka 120 000 fakturor per dr.

2. Hur lange tog det att genomfora outsourcingprojektet av
forsaljningsreskontran?
Att genomféra offertférfrdgningar, skapa definitioner, planera arbetsmodellen och

testa grdnssnitten tog cirka ett halvt at.

3. Hur mycket resurser behover ni satta pa forsaljningsreskontran nu nar den ar
outsourcad?
En person dgnar ndstan tre timmar per vecka (en halvtimme per dag) dt att

overvaka foérsdljningsreskontran.

4. Vilka ar fordelarna och nackdelarna med att outsourca forsaljningsreskontran?
Férdelar inkluderar snabbare faktureringscykel och snabbare avkastning pa kapital
eftersom Leverantér X hanterar tjdnsterna automatiskt. Var personal kan

koncentrera sig pd andra férdigheter och arbetsuppgifter, eftersom rutinarbete
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outsourcas. Tjénsten har varit mycket tillférlitlig och outsourcing-lésningen har
varit billigare én att ha en egen reskontraskétare. Det finns egentligen inga

nackdelar.

(Personlig kommunikation 17.4.2023)

Oversatt till svenska enligt egen dversattning.

4.3 SWOT-analys

En SWOT-analys kan anvdndas for att identifiera styrkor, svagheter, hot och mdjligheter i
manga olika sammanhang. Med hjalp av analysen kan forbattringsmojligheter och
konkurrensfoérdelar i ett foretag identifieras. (Raeburn, 2021). | figurerna 8 och 9 har SWOT-
analyser gjorts for att identifiera styrkor, svagheter, mojligheter och hot med att outsourca

och insourca forsaljningsreskontran.

4.3.1 Outsourca forsaljningsreskontran

Styrkor som har identifierats med att outsourca forsaljningsreskontran ar minskad
arbetsbelastning och en eventuell kostnadsinbesparing. Om foretaget outsourcas
forsaljningsreskontran kravs mindre resurser och arbetsbelastningen for foéretaget minskar.
En styrka kan ocksa vara att kostnaderna minskar men det gar inte att faststalla innan en

kostnadsanalys har gjorts.

Svagheter som har identifierats ar samre kontroll och betalningskrav. | dagsldaget har
foretaget bra kontroll 6ver forsaljningsreskontraprocessen och processen fungerar smidigt.
Om processen outsourcas till en extern leverantdr kan det innebdra att kontrollen
forsamras, eftersom en tredje part involveras. Kund X ansag daremot att deras kontroll
hade forbattrats pa grund av outsourcing av fakturering och forsaljningsreskontra. En
svaghet som har identifierats med outsourcing &r att externa leverantorer har
betalningskrav, vilket kan medféra eventuella rantor och kostnader om en betalning blir

forsenad.

Till foljd av outsourcing kan mojligheter som 6kad effektivitet och forbattrad rapportering
identifieras. Foretagets rapportering kan forbattras pa grund av att externa leverantorer

har verktyg som ar specialiserade pa att analysera forsaljningsreskontran och generera
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rapporter. | basta fall kan forsaljningsreskontraprocessen aven effektiviseras till foljd av

outsourcing.

Hot som har identifierats med outsourcing av forsaljningsreskontra ar forlust av kunskap,
brister i kommunikation och att vadlja en olamplig leverantor. Ifall processen outsourcas kan
foretaget forlora kunskapen for att kunna utfora processen internt, vilket kan ses som ett
hot ifall nagot skulle intraffa med leverantoren. Brister i kommunikation kan dven ses som
ett hot vid outsourcing, eftersom processen hanteras av en extern leverantdr och det kan
medféra att informationsflodet inte fungerar lika effektivt som nar processen hanteras
internt. Att outsourca forsaljningsreskontran till en olamplig leverantor kan anses vara det
storsta hotet, eftersom det har en betydande paverkan pa hur processen fungerar, hur

kundservicen hanteras, samt hur sekretessbelagt information behandlas.

STYRKOR SVAGHETER
e Minskad arbetsbelastning e Samre kontroll
e Eventuell e Betalningskrav
kostnadsminskning
MOJLIGHETER HOT
o Okad effektivitet e Olamplig leverantor
e Forbattrad rapportering e Forlust av kunskap
e Brister i kommunikation

Figur 7 SWOT-analys for att outsourca forsaljningsreskontran

4.3.2 Insourca forsaljningsreskontran

Styrkor som har identifieras med att hantera forsaljningsreskontran internt ar stor kontroll,
snabba atgarder, effektivt informationsfléde och bra kundservice. Genom att ha
forsaljningsreskontraprocessen internt, kan foretaget ha en stérre kontroll 6ver processen

dan om den skoéts av en externt part. Problem kan dven identifieras och atgardas snabbare
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vid insourcing an vid outsourcing, vilket kan ses som en styrka. En annan styrka med
insourcing ar att informationsflédet mellan olika avdelningar kan fungera effektivt, vilket
gor att den interna kommunikationen férbattras. Kundservicen kan dven ses som en styrka
vid insourcing, eftersom kunder oftast far betjaning inom samma dag nar de skickar ett
mejl eller ringer. Det ar vanligt att det kan ta flera dagar att fa svar nér en extern leverantor

hanterar kundservicen, eftersom externa leverantorer betjanar ett stort antal kunder.

Behov av personalresurser och en storre arbetsbelastning ar svagheter som har identifieras
med att insourca processen. For att kunna utféra forsaljningsreskontraprocessen internt
krdver det att foretaget har personalresurser. Arbetsbelastningen pa personalen ar dven

stérre om foretaget valjer att hantera processen internt.

En mojlighet som har identifieras med att skota forsaljningsreskontraprocessen internt ar
kompetensutveckling. Vid insourcing har foretaget mojlighet till kompetensutveckling,
eftersom de anstédllda som arbetar inom forsaljningsreskontraprocessen far fortsatta att

utveckla processen och sina kunskaper.

Ett hot om 6kad risk for fel och misstag har identifierats med insourcing. Vid outsourcing
har outsourcingleverantéren expertkunskap som gor att fel och misstag kan undvikas i
storre utstrackning. Nar en process hanteras internt ar risken att fel och misstag intraffar
speciellt stor vid nyanstallning, eftersom det tar en stund innan personen lart sig processen.
Eventuella fel kan dock latt noteras och korrigeras, eftersom bokningarna behover

avstammas.
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STYRKOR SVAGHETER
e Stor kontroll e Behov av personalresurser
e Snabba atgarder e Storre arbetsbelastning
o Effektivt informationsfléode
e Bra kundservice
MOJLIGHETER HOT
e Kompetensutveckling e Okad risk for fel och misstag

Figur 8 SWOT-analys for att insourca férsiljningsreskontran

4.4 Riskanalys

En riskanalys kan anvandas inom manga olika delar av en verksamhet. Genom att anvanda
en riskanalys kan man identifiera de viktigaste riskerna och utvardera hur stor sannolikhet
det ar att nagon av dem intraffar, samt hur mycket det paverkar féretaget om nagon av
risker intraffar. Efter att risker har identifierats och utvarderats, kan man &dven lista
forebyggande atgarder for att undvika att en risk intraffar. Riskernas riskvarde berdknas
genom att vardet for sannolikheten multipliceras med vardet for konsekvensen.

(Nordqvist, 2020).

En riskanalys for outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen har tagits fram tillsammans
med uppdragsgivaren. Riskanalysen finns sammanfattad i tabell 2 och riskvdardena har
berdknats med hjalp av tabell 1. Tre av riskerna ansags ha medel sannolikhet och liten
paverkan, vilket innebar en sannolikhet pa 3 och en paverkan pa 2. Det ger ett riskvarde pa
6, vilket gor att riskerna kan anses vara medelstora. De gallde for foljande risker: kontroll
over processen forloras, kunskap for att utféra processen forloras och dolda/oférutsedda
kostnader uppkommer. Risken att konfidentiell information lacks fick ett riskvarde pa 8 och
klassades som en hog risk. Sannolikheten att risken intraffar ansags vara ovanlig, med om

risken skulle intraffa, skulle det ha en stor paverkan pa foretaget. For att motverka att
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risken intraffar kan foretaget noggrant utvardera outsourcingleverantéren innan processen
outsourcas for att undvika att den outsourcas till en opalitlig leverantor. Granskning av

leverantorens sekretesspolicy behdver inkluderas utvarderingen.

Bristfallig kommunikation mellan leverantéren och uppdragsgivare, samt dalig kundservice
till uppdragsgivarens kunder var risker som bada fick ett riskvdarde pa 12. Det innebar att
riskerna kan anses vara hoga. Foretaget ansag att det var trolig att bristfallig
kommunikation kunde uppsta. For att motverka den risken kan foretaget kommunicera
sina forvantningar till outsourcingleverantéren tydligt sa att missforstand kan undvikas.
Foretaget kan dven gora upp en kommunikationsplan som innehaller information om
kommunikationskanaler, kontaktpersoner och tidsramar, samt strava till att regelbundet
kommunicera med leverantoren. Ifall leverantoren skulle ha dalig kundservice till
foretagets kunder skulle det paverka foretaget stort. For att forebygga att den risken
intraffar kan foretaget se till att vdlja en palitlig leverantor, samt satta upp tydliga riktlinjer

och mal for kundservicen.
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Sannolikhet
1 2 3 5
Osannolik Ovanlig Moijlig Nastan sdker
Katasirofal > 10
o Medel Stor
paverkan
4
Stor 4 8
. Medel Stor
paverkan
c
e 3 6
g . B Liten Medel
© | paverkan
Litzen 2 2 6 8 10
. Liten Medel Medel Stor Stor
paverkan
In 1en 1 2 3 4 5
. & Liten Liten Liten Medel Medel
paverkan
Tabell 1 Skala for riskanalys (Shuttleworth & Mike, 2017).
Sannolikhet Paverkan om
Risk att risken . . Riskvarde Atgard for att minimera risken
_— risken intraffar
intraffar
Definiera ansvarsomraden tydligt.
Kontroll 8ver processen Implementera rutiner for
férlorgs 3 2 6 kvalitetskontroll for att se till att
foretaget kvalitetskrav och standarder
foljs.
processen forloras
Bristfallig Kommunicera forvantningar tydligt
kommunikation mellan for att undvika missforstand.
R 4 3 12 i o
leverantor och GOr upp en kommunikationsplan och
uppdragsgivare hall kontakt regelbundet.
Dalig kundservice fran ;/:Ec eun pat“tcliII? I:fl:‘?l?:%: och mal for
leverantor till externa 3 4 12 pp' yclls .. ) .
outsourcingleverantdren gallande
kunder .
kundservice.
.. G6 tt  tydligt tal d
Dolda/ofdrutsedda or upp © i ..Ig avtal me
kostnader upokommer 3 2 6 outsourcingleverantoren.
PP Folj upp kostnader noggrant.
Konfidentiell Utvardera. outsourcingleverantoren
. D 2 4 8 noggrant innan processen outsourcas.
information lacks

Tabell 2 Riskanalys for outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen.
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5 Resultatdiskussion

For att kunna fatta ett bra beslut om outsourcing eller insourcing, behover foretag
identifiera det alternativ som ger det basta vardet eller den lagsta totalkostnaden, samt
inse hur ett beslut om outsourcing paverkar foretagets verksamhet. Foretag behoéver ocksa
ta reda pa hur de kan forbattra foretagets karnkompetenser. (Brown & Wilson, 2005, ss.

34-35).

Den del av forsaljningsreskontraprocessen som foretaget ar intresserad av att outsourca ar
matchning av betalningstransaktioner och kundservicen gallande betalningar.
Forsaljningsreskontraprocessen ar en stédprocess i bolaget Oy Snellman Ab i Snellman-
koncernen och processen har inga kairnkompetenser. Féretaget har redan outsourcat en

del av fakturautskicken och hela indrivningsprocessen.

Den lagsta totalkostnaden har inte kunnat identifieras pa grund av att den potentiella
leverantéren inte kunde ge nagra priser for tjansten innan de haft ett mote med
uppdragsgivaren. Med hjdlp av SWOT-analysen har intern hantering av
forsaljningsreskontran kunnat identifieras som det basta vardet. | SWOT-analysen och
riskanalysen framkom det att outsourcing kan ha en negativ inverkan pa foretagets
verksamhet. | SWQOT-analysen for outsourcing kom det dven fram styrkor och mojligheter
som kan ha en positiv inverkan pa foretagets verksamhet, men svagheterna och hoten var
flera. I SWOT-analysen for insourcing var resultatet motsatt och styrkorna och

mojligheterna var flera an svagheterna och hoten.

Foljande for- och nackdelar har identifierats med outsourcing:

Fordelar

e Arbetsbelastningen minskar och féretaget behéver mindre resurser, vilket innebar
att foretaget inte behodver gora en eventuell nyanstallning.

e Mojlighet till forbattrad rapportering.
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Nackdelar

e Foretagets kontroll 6ver processen forsamras, eftersom den hanteras av en extern
part.

e Foretagets formaga att vidta snabba atgarder forsamras, eftersom problem inte kan
identifieras och atgardas lika snabbt nar en process hanteras av en tredje part.

e Modjligheten till intern kompetensutveckling minskar.

e Kundservicen forsamras eftersom svarstiden forlangs. Det beror pa att
outsourcingleverantérer har kunder fran flera foretag, vilket innebar att foretagets

kunder inte prioriteras.

Med insourcing har féljande fér- och nackdelar identifierats:

Fordelar

e Foretaget har stor kontroll dver processen.

e Foretaget kan identifiera problem och vidta atgarder snabbt.
e Foretaget har tillgang till korsfunktionell kompetens.

e Foretaget kan sakerstalla att kunder far god kundservice.

e Personalen far 6kad mojlighet till kompetensutveckling.

Nackdelar

e Arbetsbelastningen pa personalen ar hogre.

o Foretaget har ett storre behov av personalresurser. Det kan innebara att foretaget
behover gora en nyanstallning.

e Risken for att fel och misstag intraffar ar stérre an vid outsourcing, eftersom

outsourcingleverantorer har expertkunskap féra att utfora en viss uppgift.

Flera av de fordelar som kom fram i intervjusvaren med den potentiella leverantorens
kunder kan inte ses som fordelar for uppdragsgivaren, eftersom kunderna hanvisar till
fordelar som uppkommit till féljd av att hela invoice-to-cash processen outsourcats och inte
enbart sjalva forsaljningsreskontraprocessen. Darmed har uppdragsgivaren redan nytta av

dessa fordelar, eftersom de redan outsourcat fakturautskicken och indrivningsprocessen.
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Forskningsfragan ”Vilka risker kan férknippas med outsourcing av férsaljningsreskontran?”

kan besvaras med foljande risker fran riskanalysen:

e Kontroll 6ver den process som outsourcas forloras.

e Kunskap for att utfora processen internt forloras.

e Bristfallig kommunikation uppstar mellan outsourcingleverantoren och féretaget.
e Qutsourcingleverantéren har dalig kundservice till foretagets kunder.

e Dolda/oférutsedda kostnader uppkommer.

e Konfidentiell information lacks.

Alla risker som har identifierats i riskanalysen ansags vara medelstora eller stora. Quinns
strategiska fragor kan besvaras med att det inte finns ndagon mdjlighet att uppna
konkurrensdelar oberoende av om forséljningsreskontraprocessen outsourcas eller
fortsattningsvis insourcas, eftersom processen inte innehaller nagra karnkompetenser. P3a
grund av att processen inte har nagra karnkompetenser kan modjligheten till
konkurrensfordelar anses vara lag i Quinn modell. Den strategiska risken kan anses vara
hog i Quinns modell, men flera av riskerna skulle kunna undvikas genom att géra upp ett

bra avtal med en outsourcingleverantor, vilket framkommer i riskanalysen under atgarder.

Alla modeller i teoridelen utgar delvis fran teorin om karnkompetenser. Det skulle ha varit
bra att ha med nagon modell som inte har koppling till kirnkompetenser, eftersom det ger
en ensidig bild om vilka verksamheter som kan outsourcas. | mindre foretag ar teorin om
kdrnkompetenser mer tillampbar eftersom nar sma foretag valjer att outsourca sina icke-
kdrnkompetenser, kan foretagen satta de frigjorda resurserna pa att forbattra sina
kdarnkompetenser. | storre foretag ar det mer komplicerat och fastan foretaget outsourcar
en administrativ stédprocess, innebar det vanligtvis inte att de frigjorda resurserna kan

anvandas till att forbattra foretagets kairnkompetenser.

Forsaljningsreskontraprocessen kunde placeras i den fjarde rutan i kvadrantmodell,
eftersom foretaget har en valutvecklad och automatiserad process och presterar battre dn
konkurrenter, samtidigt som processen inte ar kritisk for att bidra med konkurrensférdelar.
| den fjarde kvadraten finns alternativen att outsourca processen och att behalla processen

internt.
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Foretaget kdnner till externa leverantorer som erbjuder hantering av forsaljningsreskontra
och har for tillfallet outsourcat delprocesser av invoice-to-cash processen till en leverantor
som adven erbjuder hantering av forsaljningsreskontra. Foretaget har inte kollat upp
leverantorens varderingar och vet darmed inte om de 6verensstimmer med foretaget.
Samtidigt litar de pa att leverantdren skoter arbetet pa ett korrekt och tillforlitligt satt och
de har inte upplevt problem i sin nuvarande samarbetsrelation med leverantéren. En kund
till den potentiella leverantoren lyfter fram att de upplever leverantoren som palitlig,

effektiv och smidig.

Min rekommendation ar att foretaget fortsattningsvis hanterar
forsaljningsreskontraprocessen internt, eftersom flera fordelar har identifierats med att ha
forsaljningsreskontraprocessen insourcad an outsourcad. Min rekommendation baserar sig
dven pa att foretaget behover satta tid pa processen fastdan den ar outsourcad. | intervjun
med Kund X framkom det att en person satter ungefar en fjardedel av en arbetsdag for
hantering av forsaljningsreskontraprocessen och i intervjun med Kund Y kom det fram att
en person satter ungefar en halvtimme per dag pa hantering av
forsaljningsreskontraprocessen. Kund X har outsourcat i genomsnitt 7200 fakturor per
manad och Kund Y har outsourcat cirka 3300 fakturor per manad. Bade Kund X och Y har
outsourcat alla forsaljningsfakturor. Med tanke pa att uppdragsgivaren inte var
intresserade av att outsourca EDI-faktureringen i detta skede, skulle referensfiler
fortfarande skulle behdva bokas dagligen, vilket innebar att samma rutinarbete skulle
behdova goéras fastan forsaljningsreskontraprocessen skulle vara outsourcad. Min
rekommendation understod &ven av den tidigare forskningen i arbetet, som
rekommenderade storre foretag att hantera ekonomifunktionerna internt, eftersom den
kompetens som kravs for att hantera ekonomifunktionerna finns i foretaget. Genom att
foretaget hanterar processen internt kan kontrollen 6ver processen fortfarande behallas i

foretaget och foretaget kan uppna sina malsattningar med forsaljningsreskontraprocessen.

For att kunna ta ett fullstdndigt beslut om insourcing eller outsourcing anser jag dock att
uppdragsgivaren behover boka ett mote med den potentiella leverantéren for att fa en
uppfattning om vad det kostar att outsourca forsaljningsreskontraprocessen. Berdkningen
av kostnader for outsourcing behover aven inkludera de kostnader som uppkommer utéver

leverantorens priser. Foretaget behover dven gora en berdkning pa vad det kostar att
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hantera forséaljningsreskontraprocessen internt, eftersom fragor om kostnader for
insourcing av forsaljningsreskontran har exkluderats fran intervjun med uppdragsgivaren
pa grund av att den potentiella leverantoren inte gav nagra prisuppgifter. Ifall foretaget
Overvager att outsourca processen, kunde det vara vart att fundera pa om &dven EDI-

faktureringen borde outsourcas for att minska pa rutinarbete.
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6 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet ar ett matt pa hur konsekventa och tillforlitliga resultaten fran en undersokning
ar (Bryman & Bell, 2017, s. 68). | arbetet har jag anvant mig av kallor som har publicerats
mellan ar 2000 och 2023, for att fa tillgang till s ny information som majligt. Kallor med
valkanda teorier har dock avvikit fran detta tidsintervall. Jag har gjort intervjuer fran tre
olika perspektiv for att fa en bred grund fér analyserna och rekommendationen om
insourcing och outsourcing. Intervjufragorna bygger pa teoridelen. Grunden foér analysen
kan anses vara trovardig och sannolik eftersom jag har intervjuat processledaren for
invoice-to-cash processen i Snellman-koncernen, en nyckelkundsansvarig hos Leverantor X
och tva referenskunder till Leverantor X. Orsaken till att tva olika intervjuer har gjorts med
referenskunder till Leverantor X, ar for svaren pa fragorna ska kunna jamféras med
varandra sa att uppdragsgivaren far en bredare uppfattning om hur det fungerar att

outsourca forsaljningsreskontraprocessen.

For att fa annu hogre reliabilitet skulle det ha varit bra att intervjua en kund till leverantor
X som inte ar en referenskund, eftersom referenskunder oftast dr néjda kunder, vilket kan
ge ett sndvt perspektiv nar man underséker for- och nackdelar. Intervjun med
uppdragsgivaren gjordes i tva omgangar. Det mojliggjorde att jag och respondenten kunde

reflektera 6ver fragorna och svaren till féljande gang.

Validiteten beddmer om slutsatserna som tagits fram i en undersokning hanger ihop eller
inte. (Bryman & Bell, 2017, s. 69). Syftet med arbetet var att undersoka fér- och nackdelar
med insourcing och outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen, samt att identifiera
eventuella risker med outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen i Snellman-
koncernen. For- och nackdelar har identifierat for bade insourcing och outsourcing och
risker har identifierats i en riskanalys. Jag anser darmed att syftet har uppnatts.
Intervjufragorna utgick fran den teoretiska delen och resultatet baserat sig pa
datainsamlingen och analyserna. Malsattningen med arbetet var att ta fram en
rekommendation om insourcing eller outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen for
Snellman-koncernen. En rekommendation om insourcing har gjorts baserat pa for- och
nackdelar med insourcing och outsourcing, samt risker med outsourcing. Malet med

arbetet har darmed uppnatts.
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7 Avslutning

Amnet outsourcing har behandlats i detta examensarbete. Syftet med arbetat var att ta
reda pa for- och nackdelar med outsourcing och intern hantering av
forsaljningsreskontraprocessen for Snellman-koncernen. Syftet var dven att identifiera
eventuella risker med outsourcing av processen. Malsattningen med arbetet var att ta fram
en rekommendation om forsaljningsreskontraprocessen i Snellman-koncernen ska

outsourcas eller insourcas. Arbetets syfte och malsattningar har uppnatts.

| teoridelen behandlades relevanta teorier och modeller fér outsourcing. Kanda teorier som
lyftes fram var transaktionskostnadsteorin och teorin om ett resursbaserat synsatt. Tre
olika modeller for att ta ett beslut om outsourcing eller insourcing behandlades dven. Den
forsta modellen har utvecklats av Quinn och kvadrantmodellen och beslutsmodellen har
utvecklats av Mclvor. | teoridelen behandlades tre nivaer av outsourcing. Dessa nivaer var
taktisk, strategisk och transformell outsourcing och de beskriver syften till varfor
outsourcing anvands. Fordelar, nackdelar och risker med outsourcing behandlades daven ur
ett teoretiskt perspektiv. Invoice-to-cash processens delar som innefattar fakturering,
forsaljningsreskontra, betalningspaminnelse och indrivning redogjordes dven for i arbetets

teoretiska del.

Arbetets empiriska del inneh6ll en presentation av Snellman-koncernen, en
resultatredogorelse med fyra olika intervjuer ur tre olika perspektiv, tva SWOT-analyser
och en riskanalys. SWOT-analyserna togs fram med hjalp av datainsamlingen och den
teoretiska delen av arbetet. Baserat pa resultaten fran min forskning rekommenderade jag
att uppdragsgivaren fortsattningsvis ska hantera forsaljningsreskontraprocessen internt.
Som vidareforskning kunde en kostnadsanalys goras for att faststalla skillnader i kostnader
for intern hantering och outsourcing, vilket kunde forstarka ett beslut om outsourcing eller

insourcing.
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Bilaga 1

Intervjufragor till Oy Snellman Ab

Invoice-to-cash processen

1. Hur fungerar hanteringen av forsaljningsreskontraprocessen idag?

2. Finns det delar av processen som kunde automatiseras?

3. Vilken del/vilka delar av férsaljningsreskontraprocessen ar ni intresserade av att
outsourca?

4. Ar ndgon delprocess av invoice-to-cash processen redan outsourcad?

5. Hur stort antal forsaljningsfakturor har ni per manad?

6. Kommer alla forsaljningsfakturor att outsourcas om ni valjer att outsourca
forsaljningsreskontraprocessen? Ifall inte, hur stort antal forsaljningsfakturor

kommer att outsourcas?
Malsattningar

1. Kan malen for forsaljningsreskontraprocessen definieras tydligt?
2. Ar mélen méitbara och langsiktiga?

3. Paverkas processen negativt om malsattningarna inte uppnas?

Kompetenser

1. Vilka kdrnkompetenser har foretaget?

2. Hor forsadljningsreskontraprocessen till en av féretagets karnkompetenser?

Resurser

1. Hur manga anstéallda hanterar forsaljningsreskontraprocessen idag?

2. Hur manga timmar per manad satter ni pa att hantera
forsaljningsreskontraprocessen?

3. Finns de kunskaper som behdvs for att hantera forsaljningsreskontraprocessen
internt?

4. Har ni personalresurser for att fortsatta hantera foérsaljningsreskontraprocessen
internt?

5. Hur ser processen vid nyanstallningar ut?



6. Har niresurser for att genomfora ett outsourcingprojekt av
forsaljningsreskontraprocessen till en extern leverantor?
Kostnader
1. Behover niinvestera for att kunna fortsatta utfora processen internt? Hur stora
uppskattar ni att investeringskostnaderna blir i sa fall?
2. Kan ni uppskatta hur stora kostnaderna skulle bli for att genomfora ett
outsourcingprojekt?
Risker
1. Kan outsourcing av forsaljningsreskontraprocessen skada foretaget?
2. Kan kunder paverkas negativt av att forsaljningsreskontraprocessen outsourcas?
3. Hurudana kommunikationsproblem skulle kunna uppsta vid outsourcing?
4. Har foretaget upplevt problem med processer som redan ar outsourcade?
5. Har foretaget haft problem med dolda kostnader vid outsourcing av administrativa

processer tidigare?

Potentiella leverantorer

Kanner foretaget till externa leverantorer?

Overensstimmer deras varderingar och strategiska mal med féretagets?

Har leverantorerna ett gott rykte om att utfora sina tjanster pa ett korrekt och
tillforlitligt satt?

Har foretaget tidigare samarbetat med leverantdrer som erbjuder den tjanst som

ni ar intresserad av att outsourca? Har ni varit néjda samarbetsrelationen i sa fall?



Bilaga 2

Intervjufragor till Leverantor X

1. Miten myyntireskontraprosessi teilla toimii askel askeleelta?
Mita tehtdvia te kasittelette ja mita tehtavia asiakas kasittelee?

2. Mita hyotyja Oy Snellman Ab voi saada ulkoistamalla myyntireskontraprosessinsa
teille?

3. Miten laskutatte myyntireskontran kasittelysta?
Laskutatteko jokaisesta laskusta erikseen tai jollakin muulla tavalla?

4. Onko teilld hinnasto palveluistanne?



Bilaga 3

Intervjufragor till Kund X

P w N

A A

11.

12.

13.

14.
15.

Kuinka monta myyntilaskua teilla on kuukaudessa?

Onko kaikki myyntilaskut ulkoistettu?

Kuinka suuri on yksityis- ja yritysasiakkaiden osuus?

Hallinnoitteko myyntireskontraprosessinne sisdisesti ennen sen ulkoistamista
Toimittaja X:lle?

Millaisena pidatte Toimittajaa X toimittajana?

Kuinka kauan myyntireskontraprosessinne on ollut ulkoistettu Toimittaja X:lle?
Kuinka kauan myyntireskontran ulkoistamishankkeen toteuttaminen kesti?
Kuinka monta resurssia tarvitsitte hankkeen toteuttamiseen?

Kuinka monta resurssia tarvitsette myyntireskontraan, nyt kun se on ulkoistettu?

. Kuinka monta resurssia tarvitsitte myyntireskontraan, ennen kun se oli

ulkoistettu?

Onko laskutus- ja myyntireskontraprosessin valvonta parantunut vai heikentynyt
ulkoistamisen myo6ta?

Onko myyntireskontran ulkoistaminen Toimittaja X:lle

vaikuttanut kielteisesti asiakkaisiinne?

Mita etuja myyntireskontran ulkoistamisesta on?

Mita haittoja myyntireskontran ulkoistamisesta on?

Liittyykd myyntireskontran ulkoistamiseen mielestanne riskeja?



Bilaga 4

Intervjufragor till Kund Y

1. Kuinka monta myyntilaskua teilld on kuukaudessa ja onko kaikki myyntilaskut
ulkoistettu?

3. Kuinka kauan myyntireskontran ulkoistamishankkeen toteuttaminen kesti? Kuinka
monta resurssia tarvitsette myyntireskontraan, nyt kun se on ulkoistettu?

4. Mita etuja ja haittoja myyntireskontran ulkoistamisesta on?



