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1 INLEDNING

Enligt en artikel i Helsingin Sanomat 4.8.2014 vixte Giganttis omséttning med 20 miljo-
ner euro 2013. De gjorde ett resultat pd 17,3 miljoner euro vilket var 2,9 miljoner euro
bittre dn foregédende ar och dr dir med ett omséttningsrekord for Gigantti i Finland.
(Helsingin Sanomat, 2014) Gigantti dr en del av Elkjop-koncernen som dgs av ett brittiskt
foretag vid namnet Dixon Carphone Plc. Elkjop grundades 1962 och ér ett av Nordens
storsta elektronikforetag inom detaljhandeln. Elkjop har verksamhet i Island, Norge, Sve-
rige, Danmark, Finland och Férdarna. Gigantti ar det ledande detaljhandelsforetaget inom
elektronikprodukter i Finland. Koncernen har 390 stycken varuhus runt om i norden och
i Finland finns det for tillfllet 40 stycken butiker. (Gigantti, 2014) Ar 2015 hade de finska

butikerna en omsittning pa 460,5 miljoner euro. (Taloussanomat, 2015)

Elektronikbranschen dr hart konkurrerande idag och kunderna ar mycket prismedvetna. I
och med att de flesta ménniskor har tillgang till internet &r det léttare att jimfora priser
och bestilla produkter fran hela virlden. De som har lite mera kunskap om @mnet kan 14tt
klicka hem en dator fran USA eller Kina. Trots detta dr Gigantti fortfarande den ledande
elektronik affdren i Finland. Giganttis storsta konkurrent dr Verkkokauppa som vixte med
32 % &r 2014. For tillféllet finns Verkkokauppa bara i de stora stdder vilket betyder att
Gigantti har stora fordelar pd landsbygden och i mindre stider. Verkkokauppa har bara
tre fysiska afférer i Finland jamfort med Giganttis 40 affarer. (Timonen, 2015)

Da verksamheten handlar om fysiska produkter, i detta fall elektronik och hushéllspro-
dukter innefattar det ocksa ett lager. Elektronik produkter ar dyra och binder snabbt upp
ett stort kapital i lagret. Det &r viktigt att inte ha for mycket produkter i lager men for att

kunna tillfredsstélla kundens behov s& snabbt som mdjligt behovs det ett lager.

Denna undersdkning gors at Gigantti i Ekenis och eftersom vissa delar av min undersok-

ning dr sekretess belagd kommer jag inte att publicera bilagorna av ABC-analysen.



1.1 Problematisering och syfte

Inom elektronik branschen pagar det en stindig utveckling, dagligen kommer det ut nya
produkter pa marknaden och de har en allt kortare livslangd och tappar snabbt sitt vérde.
Konsumenterna vill oftare ha det nyaste p4 marknaden och att anvinda produkter tills
dom gér sonder gér man inte i samma utstrickning som forr. Efterfrdgan ar stor vilket
ocksa betyder att foretagen ska ha ett béttre utbud vilket resulterar 1 storre lager for att
man ska mota efterfragan. Elektronik produkter &r dyra och de binder mycket kapital i
lagret, detta betyder att Gigantti maste ha bra kontroll 6ver vad de koper in och till vilken
méngd, s att det bundna kapitalet halls pa rétt niva. Har Gigantti i Ekends de ritta verk-
tygen for att f6lja upp detta? Idag anvédnder de sig av sitt egna program El guide for att
undersoka produkternas historia, dér finns all nddvéndig information men den &r valdigt
splittrad pd olika rapporter och till viss man svéra att tolka. Jag har darfor samlat ihop
data och undersokt produktgruppen hushéllsprodukter med hjélp av en ABC-analys och

vill forsoka fa svar pa foljande fragor:

1. Vilka produkter binder mest kapital i inkdp?
Vilka produkter har den hogsta 16nsamheten?

Vilka produkter ér de som stannar ldngst tid i lager (Osalda produkter)?

D

Kan en trippel ABC-analys hjélpa Gigantti att forbéttra sin lagerhllning?

Syftet med detta arbete dr att visa Gigantti hur man kan kombinera flera olika variabler
med varandra och fa fram mer exakt information om produkterna, som de sedan kan ha

nytta av i1 framtiden.

1.2 Begreppsdefinitioner

Vissa specifika begrepp kommer att anvdndas kontinuerligt genom hela arbetet och for
att begripa helheten &r det viktigt att forsta de olika begreppen. Centrala begrepp ér mar-
ginal, 1dnsamhet och bundet kapital i inkdp. I detta arbete dr marginal lika med 16nsamhet
och betyder forsédljningspris minus inkdpspris. I vanliga fall rdknar man 16nsamhet pa
produkt niva genom att ta marginalen minus de totala interna kostnaderna. I detta fall har

jag inte haft resurser och tid att ta reda pa de interna kostnaderna i foretaget vilket innebér
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att de dr 0. Detta betyder att marginalen minus 0 dr lika med 16nsamheten av produkterna.
Bundet kapital i inkdp betyder hur mycket pengar det har gatt at pa ett ar for att kopa in
produkterna till butiken.

1.3 Avgransningar

Gigantti i Ekends har cirka 5000 produkter sammanlagt, om man gor en ABC-analys pa
alla produkter blir det véldigt mycket att tolka och analysera. Det &r inte mdjligt att géra
endast en enhetlig analys pa produkterna utan man maste dela in dem i produktgrupper.
Jag har valt att gora en analys pd hushallsprodukterna under ett rs tid. Jag har inte tagit
med produkter som tagits bort fran sortimentet utan valt att analysera de produkterna som
finns i sortimentet idag. Analysen baserar sig pa forséljningsdata fran 2015 och 2016 och
tidsperioden &r 1.3.2015-1.3.2016. Undersokningen baserar sig pa ett ar for att fa ett s
exakt resultat som mdjligt och for att inkluderar alla typer av forséljning, exempelvis si-

songsforséljning och rea perioder.

1.4 Metod

Nér man undersoker ett imne kan anvénda sig av olika forskningar och undersdknings-
metoder. Jag anvinder mig av sekundér data och dérfor blir min undersdkning en kvali-

tativ undersokning. Jag kommer att g in pa de olika forskningsmetoderna i kapitel 3.

2 TEORI

Teorin kommer bl.a. beskriva hur viktigt inkdpet &r 1 foretaget och hur ett lager kan pa-
verka verksamheten positivt och negativt. Jag kommer dven ta upp teori angaende bundet
kapital, osdlda varor och l16nsamhet som @&ven kommer bli mina variabler for utrackningen
av ABC-analysen. Det sista stycket i teorin beskriver vad en ABC-analys &r och vad som

ar syftet med den.



2.1 Inkop

Lyckade forséljningsresultat baserar sig pé ett bra inkdpsarbete. Det &r viktigt att ta reda
pa hur man koper in rétt produkter, vid ratt tidpunkt och till rétt pris. Inkopskostnaderna
ar en stor del av foretagets totala kostnader. Eftersom mycket pengar dr bundet i ink&pet
har inkdparna en viktig roll. De har ett stort ekonomiskt ansvar eftersom de kan paverka
foretagets vinst utifrdn inkdpen. En liten fordndring i inkdpskostnaderna kan ha en bety-

dande fordndring pa foretagets vinst. (Storhagen, 2011 s.74-75)

Fysiskt inkdpsarbete betyder forhandling med aterforséljare, jimforelse av erbjudanden
och priser. Hit hor ocksd att bestimma inkdpets storlek, under vilka perioder produkterna
ska kopas in samt vilka betalningsvillkoren &r. (Havuméki & Jaranka, 2006 s.106) En
annan viktig aspekt som hor till ink&p r att vilja sina leverantdrer ritt. Desto fler leve-
rantorer man har desto storre blir kostnaderna. Med flera leverantdrer forlorar man kvan-
titetsrabatter och transportkostnaderna okar p.g.a. mindre orderstorlekar. Trots detta ar
det viktigt att inte ldgga alla kort pa endast en leverantdr. Om leverantdren gar i konkurs
eller vigrar leverera produkterna ar det bra att ha andra alternativ. Det &r inte alltid 16n-
sammast att vilja den billigaste leverantoren, utan istéllet vdlja den som séljer rétt produkt
till ratt kvalitet och med rétt leveranstid. En annan aspekt att tainka pa da man viljer sina
leverantorer &r att fundera pé var de dr placerade. En leverantor pé langt avstind medfor

langa ledtider och kan 6ka risken for forseningar. (Storhagen, 2011 s.77-78)

Kvaliteten av en produkt ér a och o. Inkdp av en produkt som &r gjord av billigt ramaterial
ar inte alltid en 16nsam affédr. Trots att man kopt in produkten billigt och kan sélja den
med en god marginal kan det istéllet leda till problem med konsumentndjdheten och bli
dyrare i slutindan. Inkép av en produkt med dyrare ramaterial kan istdllet minimera pro-
duktions-, inkdps-, och hanteringskostnaderna och maximera kundndjdheten. Detta inne-

bér att kvaliteten spelar en stor roll i inkdpsprocessen. (Storhagen, 2011 s.76)
Inkdpsbudgeten baserar sig pa foregaende ars forsiljningsbudget. Inkdpsbudgeten byggs

enligt forsédljningsbudgeten och man beaktar forsdljning, lagret i borjan av perioden samt

produkter som blivit osdlda vid periodens slut. (Havuméki & Jaranka, 2006 s.107)
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2.1.1 Inkép i detaljhandeln

Eftersom Gigantti dr ett detaljhandelsforetag, presenterar jag i detta kapitel typiska drag

for inkdp inom detaljhandeln.

Detaljhandeln &r det sista ledet i flodeskedjan dir produkten nir konsumenten. Detaljhan-
deln delas upp i varor som séljs dagligen och varor som séljs mera sillan. Dagligvarorna
ar produkter som kdps ofta, t.ex. livsmedel, medan varor som siljs mer séllan ar b.la.
klader, bilar och hem- och fritidsvaror. Varuhus och butiker dr de vanligaste distribut-

ionskanalerna inom detaljhandeln. (Nationalencyklopedin, 2016)

InkSp 1 detaljhandeln baserar sig pé att det man koper in skall man ndgon ging sélja vi-
dare. Oftast basera man sina inkdp pa en prognos pd vad konsumenterna efterfragar. In-
kop av varor som inte efterfrdgas ér sloseri av pengar och blir onddiga lagringskostnader
i slutdndan. Inkdpsavdelningen méste ha ett nira samarbete med marknadsforings-, och
forsdljningsavdelningen, och se till att inkdpen inte blir sddana som inte siljer. Som in-
kopare i detaljhandeln har men kontroll 6ver kostnader som inkdpet skapar men samtidigt

se till att produkterna genererar intdkter till foretaget. (Bailey et al, 2005 s.318)

Nér man viljer leverantdr inom detaljhandeln foljer man de traditionella kraven som kva-
litet, pris och leveransvillkor. Man lidgger stor vikt pa sjdlva produkten som maéste vara
anpassad till butikens krav. Det dr viktigt att ta stillning till ifall produkten passar in i

butiken och hur konsumenten tar emot produkten. (Bailey et al, 2005 s.237)

Ett lyckat inkOpsarbete sparar pengar och minskar svinn. Om man av misstag skulle kdpa
in for stora kvantiteter eller produkter som konsumenten inte ér intresserade av uppstar
det ett ofrivilligt lager som &r en kostnad for foretaget. I nésta kapitel gér jag in pa lager

och lagerkostnader.

2.2 Lager

De flesta foretag som séljer produkter anvédnder sig av nagon form av lager for att under-

latta verksamheten. Tillverkande foretag anvander sig av ett fardigvarulager som oftast
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ar direkt ansluten till fabriken. Detaljhandelsforetag som Gigantti anvinder sig av ett s
kallat omséttningslager dir varorna kommer in till butiken och gér vidare direkt ut till
konsumenten. Lager gor det mojligt att kdpa in stdrre miangder av produkter pa en och
samma gang, och dir med kan man minska de totala transportkostnaderna. Lagret gor det
ocksd mgjligt att ha en god leveranssdkerhet av produkterna. D4 man har ett lager kan
man latt bemota kundernas efterfrdgan genom att sélja produkten direkt nér konsumenten
fragar efter den. Detta leder hoppeligen till kundtillfredsstéllelse och en dterkommande
kund. (Lumsden, 1998 5.249-250) Om man inte har ett lager leder det till en fordrojning

av leverans till kunden vilket kan vara férodande i det l&nga loppet.

2.2.1 Lagerkostnader

Det dr viktigt att kunna identifiera lagerhallningskostnaderna och kostnader relaterade till
kapitalbindning i syfte att méta och folja upp den befintliga verksamheten sa att man se-
dan kan gora eventuella atgérder. Lagerhédllningskostnader &r en kostnad av de totala lo-
gistikkostnaderna. Utdver lagerhdllningskostnader finns det bl.a. transport och hante-
ringskostnader, emballeringskostnader, administrativa kostnader orderkostnader, kapaci-
tetsrelaterade kostnader, brist- och forseningskostnader och miljokostnader. Jag presen-
terar endast lagerhéllningskostnader eftersom detta arbete fokuserar endast pa lagerhall-

ningen och inte hela transportkedjan.

Lagerhallningskostnaderna &r oftast den storsta logistikrelaterade kostnaden i foretag. La-
gerhéllningskostnaderna 4r beroende pd den lagrade volymen och bestar av tre kompo-
nenter vilka &r kapitalkostnader, forvaringskostnader och osdkerhetskostnader. Forva-
ringskostnader eller fysiska kostnader &r kostnader som &r direkt forknippade med la-
gerhdllning. Framforallt kostnader for lagerbyggnad, personal, lagringsutrustning, hyllor,
uppvarmning samt forsékringskostnader. (Johnsson & Mattson, 2005 s.129-130) I de tva
foljande kapitlen kommer jag berdtta om kapitalkostnader samt osdkerhetskostnader

(osélda varor) och hur de paverkar verksamheten.

2.2.2 Kapitalbindning

Kapitalbindningskostnader &r de kostnader som é&r forknippade med att ha kapital bun-

det 1 lager. Om inte kapitalet hade bundits i lagret skulle det vara mojligt att investera
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pengarna i ndgot annat som skulle genererat intdkter till foretaget. (Johnsson & Mattson,

2005 s.131-132) Aronssons exemplifierar kapitalbindningskostnader sa hir:

”En bra liknelse dr att se lagrade varor som sedelbuntar pa lagerhyllor. Om an-
talet sedelbuntar kan minskas blir kapitalet tillgdngligt for att investera, betala
skulder eller att bedriva den dagliga verksamheten. Det vill sdga pengarna kan
anvdndas till att tjdna nya pengar, istdllet for att ligga pd hyllan. (Aronsson, 2003
5.33)”

For att ett lager ska fungera méste man binda kapital men sa linge varorna ér liggande i
lager genererar de inga pengar till verksamheten och blir da en kostnad for foretaget.

(Johnsson & Mattson, 2005 s.131-132)

Kapitalbindningen varierar mycket beroende pa vilken tid man granskar lagret. Vid ett
tillfalle kan lagret vara helt tomt medan vid ett annat tillfdlle fullt, speciellt efter leverans.
Darfor dr det viktigt att studera kapitalbindningen vid olika tillfédllen. Det som direkt kan
paverkar kapitalbindningen dr forstds produkternas védrde. Dyra produkter binder mera
kapital @n billiga. (Aronsson, 2011 s. 178-182) Nar foretaget kdper varor investerar de
pengar i varor och didr med binder de kapital vilket paverkar kassaflodet och betalnings-
formagan i foretaget. For att berdkna foretagets logistikprestationer ska man ocksa inklu-
dera foretagets kapitalbindning eftersom det paverkar direkt 16nsamheten och leverans-
servicen. Det &dr de varor som befinner sig i vila som paverkar kapitalbindningen negativt,

detta kan berdknas i lageromséttningshastighet. (Johnsson & Mattson, 2005 s.141-142)

2.2.3 Liggtid

Liggtid betyder hur ménga dager i medeltal en produkt ligger i lager innan den levereras
till kunden. Lageromséttningshastighet dr ett matt pa hur linge produkterna ligger i lager.
Om lageromséttningshastigheten 6kar minskar liggtiden och vice versa om lageromsétt-
ningshastigheten minskar dkar liggtiden for varor i lager. (Jonsson & Mattson, 2005

s.146)
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Genomsnittlig liggtid= genomsnittlig kapitalbindning i flodet * 52

Utleveransvirde per ar

Figur 1 Liggtid (Jonsson & Mattson, 2005 5.146)

Faktorn 52 anvénds for att man vill uttrycka liggtiden i veckor, om man ldmnar bort fak-
torn 52 far man liggtiden i ar istédllet. Genomsnittlig kapitalbindning menas det genom-
snittliga varulagret och med utleveransvéirde menas kostnad for sélda varor. (Jonsson &

Mattsson, 2005 2.146)

Ett fiktivt exempel till figur 3 kan vara om man salt varor for 230 000 och det genom-
snittliga lagret varit 40 000 blir liggtiden 40 000 * 52 / 230 000 =9 veckor. Detta betyder
att lagret virdemassigt tdcker 9 veckors utleveransbehov (Jonsson & Mattsson, 2005,

s.146)

Varor som har en liggtid pa 6ver 365 dagar betyder att de inte rort pa sig als under ett ar.

De har en lageromséttningshastighet pa 0 och &r mycket daliga produkter att ha i lager.

2.2.4 Lagerniva

Som tidigare ndmnts har man produkter i lager for att mdta kundernas efterfrdgan sé
snabbt som mgjligt. Eftersom efterfrdgan pa produkter kan variera véldigt mycket méste
foretaget sékerhetsstdlla att produkten finns i1 lager mellan bestillningspunkten och pa-
fyllningspunkten. Lager nivan varierar ddr med konstant och {6ljs helt och hallet av kun-

dernas efterfrdgan pa produkter. (Lumsden, 1998 s.158)
Omsittningslagret dr det lager dérifran produkterna plockas frén och siljs en efter en.

Lagrets storlek varierar mycket eftersom lagret fylls pa vid leverans. (Aronsson, 2011 s.

108)
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Figur 2 Omsdittningslager (Aronsson, 2003 s. 109)

For att bestimma storleken pé lagret bor man ha goda kunskaper om ledtiden, efterfragan
och hur bra leveransservice man vill ha gentemot sina kunder. En ABC-analys kan hjélpa
till att bestimma storleken pé lagret. Beroende pd hurudan ABC-analys man gor fir man
fram olika resultat vilka produkter som &r dyrast att ha i lager. (Storhagen, 2011 s.179-
183) Mer om ABC-analys i kapitel 2.5.

Om man binder for mycket kapital i lagret kan det létt bli problematiskt eftersom kapital-
bindningen péverkar kassaflodet och betalningsformégan. Desto mindre kapital man bin-
der i lager desto mera pengar har man att investera i annat som kan generera vinst. I nésta

kapitel gar jag in pa osélda varor eftersom de péverkar foretagets Ionsamhet.

2.3 Osalda varor

Att kopa in produkter medfor ocksé en viss osdkerhet, produkter faller snabbt i virde och
det finns risker for inkurans. Riskkostnads aspekten &r hog och man bor alltid ha koll pa
lagrets storlek vid bestéllning av varor for att minska riskerna for inkurans. (Johnsson

&Mattson, 2005 s.132)
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Osalda varor eller sé kallat svinn dr varor som har funnits i lager men man aldrig fétt
betalt for. Osélda varor kan bero pé att man har bestillt in for manga produkter av en och
samma sort och dir med inte fatt alla salda. Osélda produkter kan ocksa vara produkter
som man inte marknadsfort pa ett bra sétt. Produkter som inte séljer kan eventuellt vara
placerade i butiken pa ett daligt stélle sa att produkterna inte &r synliga for kunderna. En
annan orsak kan vara att produktens livscykel helt enkelt har passerat och dir med inte
sdljer. Osalda produkter kan &ven vara stdld, snatteri och trasiga produkter. Svinn brukar
uppskattas till 1-5% av butikens omsittning (Havuméki & Jaranka, 2006 s.110). I detta

kapitel ska jag g& in ndrmare pa olika orsaker varfor produkterna inte ar sélda.

2.3.1 Inkuranta produkter

I elektronikbranschen blir produkter omoderna relativt snabb, inte lika snabbt som i en
mataffar men vildigt snabbt med tanke pé branschens utveckling och virdet pa produk-
terna. Produkternas pris minskar drastiskt pa en kort tid, d& det staindigt kommer ut nya
produkter pd marknaden. Produkterna har oftast inget funktionellt fel men blir &nd4 osélj-
bara eller maste siljas for ett mycket reducerat pris och leder da till eventuell forlust.
Inkurans orsakar stora kostnader och skulle kunna minskas om lagernivderna sinks.

(Aronsson, 2003 s.105)

Orsakerna till inkuranta produkter i lagret kan vara att man inte har koll pa produkternas
livscykel. I slutet av en produkts livscykel finns inte nadgon efterfrdgan av produkten och
blir ddr med inkurant. Darfor maste man prognostisera och faststélla pafyllnadsrutiner
med hjélp av ldmpliga metoder och system. Om det finns ett dverskott pd inkuranta varor
kan detta bero pa en misslyckad lansering, missforstddd livscykel och dir med en felaktig
prognos for varan eller dalig lagerhdllning. Nér produkter vél har blivit inkuranta ar det
svért att hitta ett Ionsamt sétt att fa in de planerade intikterna for produkten. For att minska
pa inkuranta varor i lager maste man ha ett bra lagerstyrningssystem och en béttre forstd-
else om efterfrigan. Om man madrker att det finns for mycket produkter av en olénsam
kategori, ska man forsoka oka forsdljningen av dessa produkter innan de blir inkuranta.

(Olsson, 2015)
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Administrativt svinn &r i form av misstag som skador vid transport, fel i prismérkning,
felinslagning i1 kassan, inbrott och varor som blir gamla. Brister i lager- och orderadmi-
nistrationssystem kan ocksa orsaka lagerforluster. En produkt kan levereras fel till kunden

och aldrig mera returneras. (Johnsson & Mattson, 2005 s. 132)

2.3.2 Stold

En annan typ av sinn dr odrlighetssvinn vilket oftast dr snatteri eller stold som kan orsakas
av kunderna, personalen, transportorer, eller i princip vem som helst som har kontakt med
butiken och varorna. (Johnsson & Mattson, 2005 s. 132) Elektronikbranschen &r mycket
utsatt for stold och man kan ofta ldsa i tidningar om stolder som skett. Matti Rédisédnen
frén finska handelsforbudet kommenterar att stolderna har 6kat, vilket &r mycket orovéck-
ande. Elektronikprodukter d&r mycket populdra och dérfor latta att sélja vidare. Enligt
Réisénen skulle man kunna forhindra stdlder genom att utbilda personalen. Idag fir man
ingen utbildning for att forhindra stdld, utan man fokuserar pd allt annat angaende for-

sédljning. (Radio Nova, 2011)

2.3.3 Dalig marknadsforing

En annan orsak varfor inte produkter siljer kan bero pa dalig marknadsforing. Det &r bra
att anvénda sig av marknadsforings kampanjer och placera varorna pa lampliga stéllen i
butiken sé att kunderna marker dem. Det spelar en stor roll var i hyllan produkten &r
placerad och i vilken gang i butiken man hittar den. For att minska osélda produkter p.g.a.
délig marknadsforing kan man gora upp en ritning som visar vilka platser i butiken som
kunderna ror sig mest pd. Bra platser brukar vara vid ingangen, kassan, och bredvid pro-

dukter som séljer bra. (Havumiki & Jaranka, 2006 s. 160).

For att veta vilka produkter man ska satsa pd att ha 1 lager kan man anvénda sig av en
ABC-analys och rdkna ut vilka produkter som dr mest lonsamma och vilka som kanske
inte 16nar sig att ha staplade i1 6verflod i lagret. I ndsta kapitel skriver jag om vad lonsam-

het dr och hur man kan ridkna ut den dérpa nésta kapitel handlar om ABC-analys.
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2.4 Lonsamhet

Nu vet vi vad det finns for kostnader for att ha ett lager och hur kapitalet 4r bundet 1 ett

lager. Hur vet vi d4 om produkterna dr I6nsamma? Detta kommer jag att forklara nedan.

Forst och framst édr det bra att skilja pa resultat och 16nsamhet. Resultatet dr intdkter d.v.s.
alla resurser som kommer in i foretaget minus kostnader d.v.s. resurserna som foretaget
anvinder. Resultat kan alltsd vara ett negativt tal. Om intékterna &r storre dn kostnaderna
har foretaget gjort vinst och om kostnaderna &r storre @n intikterna har foretaget gjort
forlust. (Bergsten & Landmér, 2011 s. 112-114) Lonsamhet ar ddremot enbart ett positivt
tal, en lonsam business gar med vinst. Intékterna ska ticka foretagets kostnader men ocksa
ricka till framtida investeringar, dividender och en reserv om foretaget borjar gé daligt.
Om man uppfyller detta har man ett I16nsamt foretag. (H2000, 2002 s. 236) For att mita
om fOretaget dr 1onsamt rdknar man vinsten i forhallande till investerat kapital vilket

ocksa kan kallas réntabilitet och beréknas enligt foljande formel:

Réntabilitet/l1onsamhet = Vinst

Totalt kapital

Figur 3 Rdntabilitet (Johnsson & Mattson, 2005 s. 32)

Lonsamheten pdverkas av kostnader, kapitalbindning och kundservice. Genom att minska
kapital bundet i lager forbdttrar man Ionsamheten. Lag fyllnadsgrad i transporter, ldnga
omstdllningstider eller dverflodig administration dr onddiga kostnader i materialflodet
som paverkar lonsamheten negativt. Genom att béttra pd kundservicen i skeden som kun-
den anser kritiska, d4 kan foretaget erbjuda en bittre service till en hogre kostnad. Vilket
har en indirekt paverkan pa 16nsamheten eftersom service skapar mervirde for kunderna

och pa lang sikt 0kar de totala intdkterna. (Johnsson & Mattson, 2005 s. 32-33)

Ett annat sitt att illustrera I6nsamheten 4t genom DuPontmodellen. Modellen ar upp-
byggd i tva delar och bestar av foretagets resultat- och balansrikning. Den 6vre halvan &r
vinstmarginalen och bygger pd siffror fran resultatrdkningen, och den nedre halvan byg-

ger pa siffror fran balansrikningen och bildar kapitalomséttningshastigheten. (Aronsson,
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2003 5.197) Du Pont-modellen visar vad ett foretag behdver gora for att 6ka 16nsamheten,
det kan vara att hdja pd vinstmarginalen eller kapitalomséttningshastigheten. Vinstmar-
ginalen rdknas som intékter minus kostnader dividerat pa total forsédljning och kapitalom-
sattningshastighet rdknas ut genom att ta det bundna kapitalet dividerat med omsétt-

ningen. (Jonsson & Mattsson, 2005 s.33)

Vinst
Vinstmarginal )
. =
Omsiéttning
& Lonsamhet
—>
Omsittning - -
Kapitalomsittnin
gshastighet
Totalt kapital =

Figur 4 Dupontmodellen (Jonsson & Mattsson, 2005 5.33)

Effekterna pa avkastningsgraden kan illustreras med den s kallade Du Pont-modellen.
Ur Du Pont -modellen framgar det att avkastningsgraden dr produkten av vinsten i relat-
ion till omsédttningen och det genomsnittliga bundna kapitalet i relation till omsattningen.
Det kapital som det bundna materialet binder dr en del av det totala kapitalet och har

ddrmed en paverkan pd kapitalomsittningshastigheten.

Man vill att verksamheten ska vara Ionsam och gi med vinst. For att detta ska ske maste
man ha en bra vinstmarginal och en hog kapitalomsattningshastighet. Du Pont modellen
ar inget bra mitinstrument om man endast undersdker en liten del av ett foretag, den

passar sig béttre pa hela organisationens 16nsamhet.

2.5 ABC-Analys

Nu nér vi vet hur inkdp, lager och 16nsamhet paverkar foretagets verksamhet det tid for
att presentera ett verktyget ABC-analys. I detta kapitel kommer jag att berdtta om vad en

ABC-analys dr och hur den anvénds i praktiken.
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ABC-analys ér ett populdrt verktyg att anvinda sig av d4 man vill klassificera sina pro-
dukter enligt en eller flera variabler. Ett annat ord for ABC-analys ér Paretos princip eller
80/20 regeln, som har fatt sitt namn efter italienaren Vilfredo Pareto. Ar 1906 mirkte han
att 20 % av befolkningen dger 80 % av landets egendom. Han hittade flera stéllen i busi-
ness vérlden dédr denna regel kunde implementeras och har sen dess har den anvénts flitigt.

(Rouse, 2013)

Idén grundar sig pa att 80 % av omséttningen kommer fran 20 % av foretagets produkter
och tvirt om. Detta kan betyda att en liten del av produkterna kan vara en stor del av
foretagets totala omsittning. Analysen bygger pa en uppdelning av produkter i olika klas-
ser. Det vanligaste &r att basera ABC-analysen pa en variabel, produkternas volymvirde.
Denna traditionella ABC-analys ger en lite sndv bild av verkligheten eftersom det oftast
ar mer dn en variabel som paverkar produktens lonsamhet. Det dr ocksa mojligt att rakna
med flera variabler for att fa ett sd exakt resultat som mdjligt. Nedan presenteras den
traditionella ABC-analysen sévil som en dubbel och en trippel ABC- analys. (Rudberg,
2007)

Nér man sorterar produkterna delar man oftast in dem i tre grupper. A-gruppen bestér av
de viktigaste produkterna och &r oftast ganska fi. A-produkterna star for 60-80 % av om-
sattningen och dr 5-20 % av produkterna. B och C-gruppen ir stora grupper och innehaller
ménga produkter men &r inte lika viktiga. B-produkterna motsvarar 15-30 % av omsatt-
ningen och dr 10-30 % av produkterna i foretaget. C-produkterna stir for 5-15 % av om-
sattningen och dr hela 50-85 % av produkterna i verksamheten. Detta beskrivs i en graf

nedan. (Aronsson, 2003 s.240)
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Man kan ocksé beskriva det som att man har totalt 100 produkter i sitt lager, sa blir 20
produkter klassificerade som A-produkter, 30 stycken B-produkter och resterande 50 pro-
dukter som C-produkter.

Volymvarde (%)

30
20 : '
10 —
e i
0 : 20 i 40 80 100

60
Artiklar (%)

Figur 5 ABC-klassificering (Aronsson, 2003. 5.241

2.5.1 Syftet med ABC-analys

Det ar mdjligt att ett foretag har tusentals produkter och det dr omdjligt att koncentrera
sig pa dem alla. Det behdver man inte heller, det ricker om man 4gnar tid till de allra
viktigaste. (Sakki, 2003 s.91) Nir man vill anvidnda sig av ABC-analys vill man oftast
kartlagga och ta reda pa vilka produkter som ar de viktigaste for verksamheten. Klassifi-
ceringen gor det mojligt att behandla produkten effektivt i olika situationer och man far
reda pa vilka produkter som kanske behdver en extra dvervakning. Med hjilp av volym-
baserad ABC-analys kan man reglera lagerstyrningen s& som sékerhetslager och order-
kvantiteter. Det ir inte alltid lampligt att anvédnda sig av volymbaserad ABC-analys, be-
roende pé syfte kan man anvénda sig av andra eller flera faktorer. (Rudberg, 2007) Nedan

finns en tabell pa exempelfaktorer man kan anvénda sig av i en ABC-analys.
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Omsittning Volymvirde Tackningsbidrag ~ Kapitalbindning
Produktegenskaper Kritiskhet Livscykelfas Felnivéer

Uttag/plock/frekvens  Leveranstid Ledtid Fysisk volym

Figur 6 Exempel pad klassificerings variabler (Rudberg, 2007)

2.5.2 Dubbel ABC-Analys

For att undvika fallgropar i en klassificering kan man légga till flera variabler for att fa
ett mer exakt resultat och dar med anvénda sig av en dubbel ABC-analys. Om man endast
gor en enkel ABC-analys pé forsdljnings volymerna och inte tar hinsyn till produktens
tackningsbidrag kan det hdnda att att produkten klassas som en C-produkt och blir déarfor
lagt prioriterad fast produkten i sjdlva verket dr en produkt man borde satsa pa. Det dr
sdllan som det dr endast en faktor som paverkar en produkt, dérfor &r det bra att anvinda

sig av flera faktorer for att fa ett s exakt resultat som mgjligt. (Storhagen, 2011 s.181)

De storsta problemen med en ABC-analys som endast baserar sig pa volymvérde ar att
den inte inkluderar forséljningsfrekvens. En ABC-analys som baserar sig pa flera variab-
ler ger ett mera exakt resultat och kan diar med sedan styras pd ett bdttre sidtt. Om man
klassificerar exempelvis som Rudberg gjort mot volymvérde och forsdljningsfrekvens sa

far man reda pd hur mycket vinst en produkt ger och hur ofta sen séljs. (Rudberg, 2007)

Valyrwarde
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Figur 7 Dubbel ABC-analys (Rudberg, 2007)
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I en dubbel ABC-analys far man nio klasser. Man kan t.ex. anvédnda sig av variabler som
volymvirde och uttagsfrekvens som beskriver att en AA-produkt &r en produkt som har
hogt volymvérde och hog uttagningsfrekvens. En CC-produkt ar produkter som har ett
lag volymvérde och lag uttagningsfrekvens. Om man analyserar exempelvis en AC-pro-
dukt har den en hogt volymvérde men en 14g uttagningsfrekvens och motsvarande CA-
produkt, har en ldgt volymvérde men en hog uttagningsfrekvens. S& hir kan man fortsatta
att analysera de olika klasserna och man kan byta ut variablerna for att fa ett annat resultat.

(Rudberg, 2007)

2.5.3 ABC-analys med flera variabler

Rudberg forklarar hur man anvénder sig av en enkel och dubbel ABC-analys. Det dr dven
mdjligt att 14gga till &nnu flera variabler och dér med f4 &nnu flera klasser att analysera.
Sakki skriver att man kan kategorisera i tre till fem olika kategorier, d& fir man en
ABCDE-analys. Sakki podngterar ocksa att det dr viktigt att kategorisera enligt enskilda
produkter och inte produktkategorier. Man vill fa fram exakta uppgifter om varje enskild
produkt s& man kan vidta atgarder for just den produkten. Nér man anvénder sig av mer
an tva variabler fr man ett béttre helhetsintryck men det blir desto svarare att analysera.
Om man anvénder sig av fler dn tre variabler kan det resultera i att tolkningen blir svrare

eftersom man har s manga variabler att beakta. (Rudberg, 2007)

Kai Pietild testade pa att gora en sjufaldig ABC-analys pé ett lager som sitt examensar-
bete. Hans syfte var att 6ka 16nsamheten i foretaget. Eftersom ingen forut hade gjort en
ABC-analys med sju variabler sa ville han testa och se hurudant resultat det skulle bli
med ménga variabler. Det visade sig att sju variabler var for ménga och materialet blev
enormt. Han hade svérigheter att analysera materialet och komma fram till en vettig tolk-

ning. Darfor har jag valt att anvinda mig av tre variabler och gora en analys utifrin det.

2.6 Sammanfattning av teorin

Att gbra rdtt inkop till en butik dr a och o. Oftast baserar sig lyckade forsédljningsresultat
pa ett bra inkdpsarbete. Ett foretag binder mycket kapital 1 inkdp, och &r en stor del av

foretagets totala kostnader. Kvalitet, pris och leveransvillkor har en stor betydelse d4 man
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véljer sina leverantorer. En liten forandring i inkdpskostnaderna kan ha en betydande for-
dndring pa foretagets vinst. Nar man kopt in produkter behdver man ocksé nagonstans att
lagra dem. Lagret i ett detaljhandelsforetag ar ett omséattningslager dér produkterna lagras
och siljs direkt vidare till konsumenten. Produkter i lager binder kapital och genererar
inga intékter till foretaget. Kapitalbindningen varierar mycket beroende pé nédr man kolla
pa lagret. Vid leverans &r kapitalbindningen hog och vid slutet av en period lagt. Om man
av formodan gor for stora inkdp, blir produkterna kvar pd hyllan som osalda. De varor
som inte blir salda dr ett problem for foretaget, de uppfyller ingen funktion och &r endast
kostnader for foretaget. Osélda varor kan bero pa inkurans, brottslighet och daliga mark-
nadsforingskampanjer. For att vara ett lonsamt foretag maste intékterna vara stérre &n
kostnaderna. Det finns flera sétt att rdkna ur om ett foretaget dr [onsamt, exempelvis ge-
nom réntabilitetsformeln eller du Pont-modellen. Kundservice pdverkar ocksd hur 16n-
samt foretaget &r. Om kunderna dr ndjda kommer de hoppeligen att komma tillbaka for

upprepade kop.

Det dr mojligt att undersoka inkdp, forséljning och 16nsamhet med hjélp av en ABC-
analys. ABC-analysen anvénds for att klassificera produkter enligt olika variabler. Utifran
resultaten kan man sedan ta reda pa vilka produkter som dr A-, B- eller C-produkter. A-
produkterna dr de produkter som dr de viktigaste for fortaget och genererar den bista

vinsten medan C-produkterna &r mindre [6nsamma.

3 METOD

Vad ar metod?

”Ndr man genomfor en undersékning eller ett forskningsprojekt mdste man an-
vdnda sig av ndgon slags metod. Metoden kan betraktas som ett verktyg eller red-
skap. Ett sadant redskap dr tillvigagangsdttet man anvinder for att fa svar pd
frdgor och fa ny kunskap inom ett omrade. Metoderna handlar om hur man hdm-
tar in, organiserar och tolkar information” (Larsen, 2009 5.17)

3.1 Kvantitativ analys

En kvantitativ unders6kning baserar sig pa numerisk data. Med denna undersékningsme-
tod vill man maéta olika samband mellan olika variabler och dimensioner. Man anvidnder

sig av statistik och matematik for att méita. Undersokningen é&r strukturerad och man vet
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oftast vad for resultat man vill komma till. Man forsoker bevisa att teorin har samband

med sjilva undersokningsmetoden. (Bryman & Bell, 2005 s. 85-88)

3.1.1 Fordelar och nackdelar med kvantitativ metod

Men en kvantitativ metod &r det ldtt att begrdnsa méngden information till det som ar
relevant och intressant for undersokningen. Man kan forbereda sig och faststélla fragorna
1 forvdg. Samma fraga stélls till ménga personer och det blir dérfor litt att hitta ett sam-
band och generalisera utifran resultatet. Man kan anvédnda sig av statistikprogram som
analyserar materialet och utformar tabeller och figurer for resultatet. I och med att man
anvénder standardiserade frdgeformulér kan det hinda att man inte far in all den inform-
ationen som man skulle behdva. Det kan hénda att man borde frigat mera fragor for att
4 den ritta forstaelsen. Dérfor ar viktigt att vara forberedd sa att man sékert stiller de
ritta fragorna utifrén fragestédllningen. Nér man samlat in data ska man alltid ifrdgasitta
resultatet. Om siffermaterialet &r stort kan det leda till felaktiga slutsatser, darfor &r nog-

grannhet oerhort viktigt. (Larsen, 2007 s.25-26)

3.2 Kvalitativ analys

En kvalitativ forskning inriktar sig mer pa ord och &sikter dn pa siffror och man fokuserar
till stor grad pa tolkning och analys av materialet. Man analyserar helt enkelt en under-
sOkning och beskriver resultatet med ord. Bryman och Bell séger i sin bok att fokus i en
kvalitativ analys “ligger pé en forstdelse av den sociala verkligheten pd grundval av hur
deltagarna i en viss miljo tolkar denna verklighet” vilket betyder att unders6kningen ar
tolkningsinriktad. Exempel pa kvalitativa undersokningsmetoder dr deltagande observat-
ion ddr forskaren engagerar sig en social miljo for att f4 en bild av gruppens kultur. Man
kan ocksé gora intervjuer av kvalitativ art samt fokusgrupper dér gruppen far diskutera
fragestéllningarna tillsammans i gruppen med hjilp av en intervju ledare. Eller sedan kan
det vara ndgon form av utrdkning som man sedan analyserar i ord. (Bryman & Bell, 2005

5.297-299)
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3.2.1 Fordelar och nackdelar med kvalitativ metod

I en kvalitativ undersokning tréffar forskaren informanterna ansikte mot ansikte och dar
med minskar bortfallet. Oftast dyker man upp pé en intervju men det &r stérre sannolikhet
att man svarar blankt i ett frigeformuldr. Forskaren kan gé pa djupet om hen sa vill och
nér det behdvs. Det dr mojligt att fraga f6ljdfrdgor, men i ett formuldr dr frdgorna redan
satta. Eventuella missforstdnd kan redas ut och didr med kan man fa ett mer exakt svar.
Kvalitativ metod dr mera tidskrdvande dn kvantitativ metod, eftersom man inte har far-
diga svarskategorier att fylla i. Det tar ldng tid att f4 en 6verblick dver svaren och klassi-

ficera materialet. (Larsen, 2007 s.26-27)

3.3 Sekundar data

I min undersdkning anvéinder jag mig av material som redan dr insamlat som kallas se-
kundédr data. Sekundir data dr data som redan har samlats in av andra forskare och orga-
nisationer. Detta &r ett bra sétt fOr att spara tid och pengar eftersom det dr mycket tidskréa-
vande att gora intervjuer och observationer. Nar man anvénder sig av sekundir data far
man data av béttre kvalitet, eftersom datan kan komma frén ett system eller av en erfaren
person som samlat in data. Detta minskar sannolikheten for fel i materialet. (Bryman &
Bell, 2005 s. 230-233) I min undersdkning kommer data frin Giganttis eget ERP system
El guide.

Det kan dock vara svart att analysera sekundir data eftersom materialet inte dr bekant
fran tidigare. Nir man analyserar sitt egna insamlade data har man bra koll hurudan struk-
turen dr, medan sekundér data kan ta tid att ldra kidnna. Sekundér data kan vara mycket
omfattande som kan medfora problem och méngden data kan vara komplex. Daméingder
kan ha olika struktur, t.ex. hierarkisk och d4 dr det viktigt att bestimma vilken analysniva
man véljer. Som tidigare ndmnts borde sekundér data vara av god kvalité men det l6nar
sig att kontrollera, speciellt med mindre kdnda kéllor. Det ar viktigt att vara kritiskt till
sitt material fast den dr insamlad av ett datasystem. Det kan hidnda att vissa variabler som
man har tinkt anvdnda fattas nir ndgon annan samlat in data, vilket innebér att analysen

inte gér att utfora. (Bryman & Bell, 2005 s. 230-233)
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Jag har anvint mig av en kvalitativ sekundér data analys for att detta &r det dnda alterna-
tivet d@ man gor en ABC-analys av sekundir data. En kvantitativ analys blir direkt ute-
sluten ndr man anvénder sig av sekundér data. I f6ljande stycke presenteras hur jag sam-

lade in data och hur jag utférde min undersokning steg for steg.

3.4 Det praktiska genomforandet

I foregéende kapitel har jag berittat vad det finns for olika undersokningsmetoder, i detta
kapitel kommer jag berdtta hur jag har utfort min kvalitativa undersdkning. Min data &r
av sekundér karaktér och jag har anvint mig av Giganttis eget program El guide for att
samla in data. Programmet anvénds till forsdljning av produkter men ocksé for uppfolj-
ning av forséljning, lagerhdllning och annan statistik som kan ténkas vara viktig att f6lja
upp. Mats Forsbédck som ir butikségare for Gigantti i Ekends har gett mig tillatelse att
undersoka deras lager. Han har d@ven hjilpt mig med att samla in rétt data for min analys.
Nedan presenteras steg for steg hur undersokningen har gjorts och avslutas med resultat

och tolkning av ABC-analysen.

3.4.1 Insamling av sekundar data

Niér jag besokte Gigantti i Ekends forsta gangen i borjan av mars hade jag en plan pa vad
jag ville undersoka, jag hade planerat vilka olika vérden jag behdver for att goéra min
ABC-analys. Det visade sig att det inte var lika ldtt att samla in den data jag hade tankt
mig fran borjan. Jag ville frdn bdrjan rdakna ut hur mycket kapital varor i lager binder i
medeltal pa ett ar. Som jag tidigare skrivit i1 kapitel 2.2.4 om lagernivéer, varierar lager-
nivaerna under ett &r och dérfor maste man rékna ut ett medellager for att kunna ridkna ut
bundet kapital. Eftersom jag inte kunde {4 reda pd hur ménga génger en produkt ar kopt

under ett ir gar det inte att rikna ett medellager.

Mitt andra alternativ for att rdkna ut bundet kapital i lager var att gora en punktanalys pa
de varor som fanns i lager 1.3.2016. En punktanalys &r en analys pa endast en specifik
tidpunkt och detta skulle gett en riktgivande analys av det bundna kapitalet men inte ett
exakt resultat, eftersom varor i lager varierar vildigt mycket under ett ir. Jag valde att

inte gora en punktanalys eftersom den inte ger ett exakt resultat. Ddremot visste jag hur
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ménga produkter som &r salda pé ett ar och inkdpspriset s& dd kunde jag istéllet rdkna ut

hur mycket kapital det gar at att kopa in produkterna.

For att {2 ett sa exakt resultat som mgjligt valde jag att géra min analys pd ett ar. Eftersom
forsdljningen kan variera mycket beroende pé vad det dr for manad eller erbjudanden ar
det I6nande att gora analysen pé ett &r for dd far man med sdsongsforséljning men dven
lugnare perioder. Tidsperioden for insamlingen av data &r 1.3.2015 - 1.3.2016. Analysen
baserar sig pa produkter fran avdelningen hushallsprodukter. Jag valde dessa produkter
efter en intervju med butiksdgaren Mats. Vi kom fram till att detta &r produkter som inte
ar sa dyra 1 inkdp och blir inte heller ”gamla” lika snabbt som t.ex. mobiltelefoner och tv-
apparater. Darfor ldgger man inte lika stor vikt pd att forsoka sélja bort hushdllsproduk-
terna lika snabbt som man forsoker gora med tv-apparater och mobiltelefoner. Nér jag
jobbade dar upplevde jag att hushéllsprodukterna dr manga till antalet och det ar svért att
ha koll pd dem alla. Det blir 14tt s& att ndgon produkt kommer i skymundan och inte séljer
i den man de kanske borde. Darfor har jag valt att undersdka hur 16nsamma produkterna
ar gentemot varandra samt hur mycket kapital de binder i inkdp och vad deras totala in-

takter dr pa ett ar.

Jag tog ut rapporter frén El guide med forséljningspris och hur manga produkter man sélt
pa ett ar och en annan rapport med inkOpspris. Sedan konverterade jag rapporterna till
Excel och borjade para ihop de tva olika listorna med varandra, sé att jag tillslut fick
produktnummer, inkdpspris, och forsédljningspris pa en och samma rad. Jag valde att ute-
sluta produkter som har fallit bort fran sortimentet under arets lopp for att det dr intres-
santare att analysera produkter som idag finns till forsdljning. Slutligen hade jag 618 pro-

dukter att géra en ABC-analys pé.

3.5 ABC-analys

Niér datan var fardig bearbetad borjade jag utforma ABC-analysen. Jag har gjort en trippel
ABC-analys med variablerna: marginal, bundet kapital i inkdp och totala intikter. Jag
borjade med att rdkna ut marginalen for varje enskild produkt for att sedan kunna rékna
den totala l6nsamheten for alla produkter som &r salda pd ett &r. Marginalen rédknar man
ut genom att ta forsdljningspris minus inkdpspris. Med hjélp av marginalen kan jag rdkna
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ut den totala marginalen genom att ta marginalen multiplicerat med antal sdlda produkter
pa ett ar. Den totala marginalen dr ocksa den totala I6nsamheten. I vanliga fall rdknar man
ut I16nsamheten genom att ta marginalen minus de interna kostnaderna. Eftersom jag inte
vet de interna kostnaderna har jag valt att de dr 0. D4 kan man ridkna ut den totala I6nsam-
heten genom att ta marginalen multiplicerat med antal sélda produkter pa ett ar. Detta

gjorde jag med alla 618 produkter.

Jag mirkte att det fanns ca 20 produkter som ir olonsamma, alltsa produkterna gar pa
minus. Detta stéller till med problem ndr man fortsétter utrdkningen och ska rékna ut den
procentuella andelen for varje produkt av den totala marginalen. Det gér inte att rakna ut
procent av negativa tal. Detta resulterade i att jag fick kopiera 6ver l16nsamheten till en ny
kolumn och ge alla negativa tal 0 sa att jag sedan kunde ridkna ut den procentuella andelen.
Detta kommer att beaktas senare i tolkningen. Sedan riknade jag ut den procentuella mar-
ginalen for varje enskild produkt av den totala marginalen for alla produkter. Nar man har
rdknat ut detta sorterar man produkterna efter deras procentvérde frén storsta till minsta.
Efter detta kan man ldgga till en kolumn och rdkna ut den kumulativa procenten. Den
kumulativa procenten rdaknar man ut genom att addera det foregdende virdet med det
nésta sé att den sista produkten blir 100%. Efter detta kan man dela in produkterna i A, B
och C kategorier enligt Pareto-principen som jag skrev om i teorin. Jag valde att dela in
dem 1 70%, 20% och 10%. Oftast delar man in dem i 80%, 15% och 5% men enligt
Aronsson kan man dela in A-produkterna mellan 60-80% och B-produkterna mellan 15-
30% och C-produkterna mellan 10-30%. Procentarna betyder att 30% av produkterna star

for 70% av intdkterna osv.

Indelningen visar vilka produkter som utgér 70% av den totala marginalen och dessa
markerar jag som A-produkter, de produkter som utgdr 20% av den totala marginalen ar
markerade som B-produkter och de resterande produkterna som endast utgér 10% av mar-
ginalen dr markerade som C-produkter. Jag markerade d@ven produkterna med féarger for
att det ska bli lattare att analysera. A-produkterna fick en gron férg, B-produkterna en gul

fiarg och C-produkterna en orange farg.
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Sedan ridknade jag ut hur mycket kapital som dr bundet i inkdp pa ett &r och de totala
intékterna. Detta gjorde jag genom att ta inkdpspriset multiplicerat med antalet silda pro-
dukter pa ett ar och de fick d& summan av hur mycket kapital det gatt at att kopa in pro-
dukterna. De totala intdkterna raknar jag ut genom att ta antal salda produkter multiplice-
rat med forsédljningspriset. Dérnést rdknade jag ut den procentuella andelen for varje pro-
dukt av den totala summan for kapital bundet i inkdp och de totala intdkterna. Sedan foljer
samma procedur som forut med sortering och utrdkning av kumulativ procent samt kate-

gorisering i A-, B-, och C-produkter.

Jag antar ocksa i min undersokning att Gigantti betalar sina fakturor innan de fatt in peng-
arna frdn kunden. Vilket betyder att de har stor nytta av att veta hur stor inkdpsbudget de

har och hur mycket pengar de méste reservera for att kunna kdpa in varorna.

3.5.1 Resultat

Efter att ha gjort en trippel ABC-analys ddr den forsta analysen rédknar ut 16nsamheten,
den andra réknar ut kapital bundet i inkdp pa ett &r, och den tredje analysen visar de totala
intdkterna pa ett ar, ar det dags att presentera resultatet. Jag har valt att analysera de pro-
dukter som jag tycker &r intressanta och relevanta for Gigantti. Jag kommer forst att pre-
sentera resultat for varje analys skilt for sig och sedan titta pA ABC-analysen som en
helhet och ge rekommendationer utifran resultaten. ABC-analysen som helhet kommer

inte visas p.g.a. affarshemligheter.

I Ionsamhetsanalysen fick jag 111 A-produkter, 123 B-produkter och 384 C-produkter.

Vilket betyder 111 produkter dr de produkter som hdmtar in den bésta vinsten.

I analysen om bundet kapital i inkép blev 98 A-produkter, 124 B-produkter och 396 C-
produkter. I detta fall 4r A-produkten de som binder mest kapital i inkdp men det betyder

ocksa att det dr de produkterna som har silt mest pa ett ar.

I analysen av totala intdkter blev 106 A-produkter, 127 B-produkter och 385 C-produkter.
A-produkterna har himtat in mest forsdljning pé ett ar och detta betyder dven att dessa

produkter sdlt bra de senaste éret.
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Nedan finns en tabell pa négra av de relevanta resultaten for hela ABC-analysen. Om man
rdknar ut alla mojliga kombinationer finns det 27 stycken, men jag hag valt att presentera

de grupper som ir relevanta i just denna analysen.

Kod Mingd
AAA-produkter | 72st
AAB-produkter | Ost
ABA-produkter | 10st
ABB-produkter | 25st
BAA-produkter | 19st
BCB-produkter | 11st
BBB-produkter | 58st
CAA-produkter | 4st
CCC-produkter | 346st

Tabell 1 Resultat av ABC-analys

3.5.2 Tolkning av ABC-analysen som helhet

A C

Lonsamhet Bundet kapital i1 | Totala intakter
inkdp

Det forsta variabeln stir for lonsamheten, den andra for bundet kapital i inkdp och den
tredje for totala intékter. Denna princip anvéinds genom hela undersdkningen, det &r bara

bokstdverna som dndrar.

AAA-produkter dr mycket bra produkter. De dr mycket viktiga for de har en bra 16nsam-
het, sdljer bra och hdamtar in bra med intdkter till foretaget. Det 10nar sig att kdpa in dessa
produkter och sélja mer av dem. Det &r dven viktigt att dessa produkter finns i lager sé att
de finns tillgéngliga for kunderna direkt. Som jag tidigare har skrivit i teorin &r det viktigt

att besvara kundens efterfragan och bra kundbetjéning leder oftast till bra I6nsamhet.
31



BBB-, och ABB-produkter dr produkter som ger en bra 16nsamhet, séljer ganska mycket
och bidrar med intdkter. Detta dr inte de bista produkterna men det 16nar sig att ha kvar
dem for att de dr ganska manga och relativt I[onsamma. Dock 16nar det sig att se over hur

mycket av dessa produkter man har i lager eftersom de inte sdljer sé bra.

Cirka hélften av produkterna (346st) a&r CCC-produkter, varav ca 70 stycken av dessa dr
produkter som inte har salts als under hela aret, Ionsamheten &r 0 och liggtiden &ver 365
dagar. Detta kan bero pa att produkterna dr déligt placerade i butiken eller att de blivit
gamla och inte intresserar kunden lédngre. De produkter som inte salt als under ett ar borde
definitivt ses 6ver och sdljas bort. De gor ingen nytta av att bara sta pa hyllan, tvdrtemot
binder de kapital och har en oerhort langsam omséttningshastighet. Det finns dven ca 20
produkter av CAA-produkterna som har en negativ lonsamhet som jag inte kunde ha som
negativa tal i ABC-analysen och éndrade dérfor dessa till 0. De negativa talen beror pa
att inkOpspriset dr hogre dn forsdljningspriset, i och med detta gér varje forsdljning av
dessa produkter pd minus i resultat. Man kan se utifran analysen att vissa av dessa olon-
samma produkter dnda séljer en storre méngd per ar. I och med att de inte genererar vinst
till foretaget spelar det ingen roll att de séljer en storre méngd, tvirtom det resulterar i en
storre forlust. Man borde forsoka kopa in dessa produkter for ett lagre pris eller sélja dem
dyrare s man skulle {2 intékter for produkterna. Detta dr produkter som siljer ibland och

dérfor kan det 16na sig att fundera pd om man verkligen maste ha dem 1 lager.

3.5.3 Rekommendationer

Jag rekommenderar att Gigantti satsar pd AAA-, ABA-, ABB-, och BAA, produkterna.
Detta dr produkter som star for den storsta delen av 16nsamheten, séljer mycket och star
for de storsta totala intdkterna. Produkterna bor alltid finnas i lager sa att kunderna har

mdjlighet att képa dem direkt.

BBB-produkter dr ocksé bra produkter. Problemet dr att de inte sédljer s& bra men om man
lyckas fir upp forsiljningen pa dessa produkter kommer de bli dagens AAA-produkter.
Trots att de inte sdljer lika mycket som AAA-produkterna 16nar det sig att ha kvar dessa
och satsa pa dem. De genererar bra med 16nsamhet och intdkter till foretaget men man

skulle kunna satsa pd dessa lite extra och ha som mal att denna kategori skulle bli AAA-
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produkter i framtiden. En bra marknadsforingskampanj skulle eventuellt hjélpa till att 6ka

forsdljningen.

Produkter som har klassificerats med C borde man ta stillning till och speciellt de pro-
dukter som har en negativ resultat. Ar detta eventuellt produkter som man kan géra sig
av med eller dr det mdjligt att hoja forsdljningspriset? Ett annat alternativ dr att forhandla
med sina leverantorer om lidgre inkdpspriser. Gigantti dr en stor kedja och jag vet att det
finns regler over vilka produkter som maste finnas i Giganttis sortimentet. Det kan hinda
att vissa C-produkter &r produkter som maste finnas i sortimentet fast inte Gigantti i Eke-
nés egentligen vill ha dem. Det kan hidnda att samma produkter séljer jitte bra i en annan
Gigantti butik 1 en annan stad men inte i Gigantti i Ekends. D4 &r det inte mojligt att ta
bort produkterna ur sortimentet men man kan alltid forsoka forhandla sig till battre for-

héllanden med Gigantti koncernen.

Jag rekommenderar att Gigantti gor en ABC-analys en gang per d&r. Om man gor den i
slutet av ett &r kan man sedan planera foljande ar utifrin ABC-analysen. Analysen hjilper
att se vilka produkter som man ska fortsitta att satsa pA kommande &r och vilka som det
16nar sig att ha i lager. ABC-analysen ger ocksa en bra dverblick dver produkter som inte
sdljer vilket kan vara svért att halla koll pa i en butik med 5000 produkter. Variablerna i
analysen behdver inte vara de samma som jag har anvént mig av, de kan @ndras efter

behov.

4 AVSLUTNING OCH DISKUSSION

Syftet med undersdkningen var att undersoka Gigantti i Ekenés hushéllsprodukter genom
att gora en trippel ABC-analys. Jag ville fi svar pa vilka produkter som ar mest l6nsamma,
sdljer bist, binder mycket kapital 1 inkdp samt vilka produkter som star for de storsta
intékterna. Jag ville ocksa ta reda pad om en ABC-analys kan hjélpa Gigantti att forbattra
sin lagerhéllning. Utifran den sekundéra data jag samlade in och analyserade fick jag svar
pa mina forskningsfragor och man kan tydligt se vilka produkter som Gigantti ska satsa
pa i framtiden samt vilka produkter som man eventuellt borde avsitta fran sortimentet
eller atgdrda pd ndgot annat vis. Gigantti hade aldrig forut gjort en ABC-analys eftersom

de anvénder sig av Giganttis eget program fOr att analysera produkters forsiljning och
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lonsamhet. Dock tycker jag att man inte kunde fi fram lika bra data fran deras system
som man far ndr man gér en ABC-analys. I en ABC-analys har man all data pd samma

stille och det ar latt att fa en Overblick Over resultatet.

For att fa ett mera exakt resultat borde man gora ABC-analysen pa flera ar och jimfora
resultaten. Niar man endast gor analysen pé ett ar kan man fa lite missvisande resultat
eftersom forséljningen kan dnda véldigt mycket. Det kan hinda att en produkt hade ett

bra &r 2014 men ett daligt &r 2015 och dérfor valde man att fortsétta satsa pa produkten.

4.1 Forslag for framtiden

For att gora en en ABC-analys krivs det ganska mycket tid eftersom man maste samla
data och sitta ithop det i Excel till en enhetlig fil. Om man vill géra en ABC-analys i
framtiden kan det 16na sig att samla data over produkterna under arets lopp. Det kunde
vara intressant att analysera det bundna kapitalet i lager under ett ar men da méste man
veta hur manga ginger produkterna kops in under ett ar. Om man efterhand skulle doku-
mentera detta skulle det sedan vara relativt enkelt att géra en ABC-analys utifrdn data
man samlat in. Om man vill avancera kan man analysera vilka platser i butiken som &r de
bésta forsdljningsstillena for produkterna. Man kan gora upp ett kundrérelsemdnster som
visar var i butiken kunderna ror sig mest och utifrdn det dela in platserna i A, B och C
platser. Det bista skulle vara att géra en ABC-analys over alla produkterna som finns i

lager for dé skulle man fa det bista helhets resultatet.

4.2 Personlig reflektion

Det har gjorts ganska manga undersékningar med hjalp av ABC-analys men pé olika om-
rdden och med olika syfte. Det som é&r sa intressant med ABC-analys ar att alla analyser
skiljer sig at véldigt mycket beroende pa vilka variabler man anvénder sig av. ABC-analys
ar ett bra métinstrument och latt att forsti. Detta arbete har fatt mig att inse att rapporter
frén ett system kan vara séra att forsta och tolka medan en ABC-analys dr vildigt simpel
och anvéndbar. Naturligtvis kraver den lite mera tid 4n att bara skriva ut en rapport fran
datorn men ack sa mycket mera man far ut av den. Jag har l4rt mig att det Ionar sig att i

god tid ta reda pd hurudan data som dr mgjligt att fa reda pa. Jag fick dndra mig nagra
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génger pé vigen vilket drog ut pd tiden en aning. Den sekundira datan var massiv i borjan
men efterhand lirde jag mig hantera den battre och sist och slutligen kédndes inte 600
produkter s mycket. Undersdkningen bidrar med nyttig information till Gigantti och re-

sultaten kan hjélpa dem att fatta ratt beslut i framtiden.
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