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Abstrakt

Pa senare tid har foretag blivit mer medvetna om inkopens betydelse for verksamheten.
Ibland kan det vara svart att veta vad och hur man ska gora for att utveckla och forbattra
inképsprocessen. Det kan dven vara svart att identifiera vilka faktorer som slutligen kommer
ha betydelse for foretagets framgang. | sjalva verket ar utvecklingsmajligheterna oandliga.

Syftet med examensarbetet var att identifiera faktorer som paverkar inképsprocessen.
Faktorerna kan ge vagledning at foretag om hur man kan utveckla inképsprocessen. For att
uppna syftet med examensarbetet har en kvalitativ forskningsmetod anvants. Den empiriska
delen har utforts med hjélp av intervjuer vid Dermoshop. De teoretiska utgangspunkterna
tillsammans med empirin bildar ett tillforlitligt resultat.

Examensarbetet har utforts pa uppdrag av Dermoshop Ab. Dermoshop é&r ett av Finlands
storsta foretag inom hudvards- och skonhetsbranschen, som saljer sina produkter under
varumarket Dermosil.

Malet med examensarbetet &r att identifiera faktorer som skulle kunna gora skillnad for ett
foretags framgang och konkurrenskraft.

Resultatet visar att de kvalitativa intervjuerna stimmer ganska langt Gverens med de
teoretiska utgangspunkterna. Detta bekraftar att Dermoshop redan utfor, utgaende fran de
beskrivna faktorerna, ett valutvecklat inkdpsarbete. Genom att identifiera och analysera
utvecklingsomraden kan man hitta nya sétt att exempelvis sanka kostnader och lagernivaer.
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Tiivistelma

Viime aikoina yritykset ovat huomannet hankinnan merkityksen liiketoiminnalle. Joskus
saattaa olla vaikea tietdd miten hankintaprosessia voidaan kehittdd ja parantaa.
Kehitysmahdollisuudet ovat itse asiassa rajattomia.

Tyon tavoite oli hankintaprosessiin vaikuttavien tekijoiden tunnistaminen. Tekijat saattavat
antaa neuvoja yrityksille, miten hankintaprosessia voidaan kehittdd. Tavoitteen
saavuttamiseen on kéytetty kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Empiirinen osa suoritettiin
Dermoshopissa haastatteluiden avulla. Teoreettiset lahtokohdat ja empiirinen osa
muodostavat yhdessa luotettavan tuloksen.

Tyd on suoritettu Dermoshopin toimeksiannosta. Dermoshop on Suomen suurimpia
yrityksia ihonhoito- ja kauneusalalla. He myyvat tuotteitaan tavaramerkilld Dermosil.

Tyon padmaéara oli sellaisten tekijoiden tunnistaminen, jotka voivat vaikuttaa yrityksen
menestykseen sek kilpailukykyyn.

Kvalitatiiviset haastattelut ja teoreettiset lahtokohdat kayvat suurin piirtein yksiin. Tama
vahvistaa, ettd kuvattujen tekijoiden perusteella Dermoshopilla on jo hyvin kehitetty
hankintaty®. Tunnistamalla kehitysalueet ja analysoimalla niité voi toki l0ytaa uusia keinoja
kustannusten ja varastotasojen alentamiseen.

Kieli: ruotsi Avainsanat: hankinta, hankintaprosessi, kehitys
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Abstract

Lately, companies have become more aware of the importance of purchasing for the
business. Sometimes it can be difficult to know what and how to develop and improve the
purchasing process. It can also be hard to identify what factors that in the end will matter for
the company’s success. In fact, the development opportunities are many.

The purpose of this thesis was to identify factors that influence the purchasing process. The
factors can give guidelines to companies how to develop the purchasing process. To reach
the purpose of the thesis a qualitative research has been made. The empirical part has been
done by interviews at Dermoshop. The theoretical part together with the empirical part create
a reliable result.

The thesis was commissioned by Dermoshop Ltd. Dermoshop is one of Finland’s biggest
companies in the skin care and beauty industry and sells products under the trademark
Dermosil.

The aim of this thesis was to identify factors that would make a difference for a company’s
success and competitiveness.

The result shows that the qualitative interviews are quite in line with the theoretical part.
This confirms, based on the factors described, that Dermoshop already has a well-developed
purchasing work. By identifying and analyzing development areas you can still find new
ways to, for example lower costs and inventory levels.

Language: Swedish Key words: purchasing, purchasing process, development
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1 Introduktion

Pa senare tid har manga som jobbar inom inkdp blivit mer medvetna om forbattringsomraden
och besparingsmdjligheter bade inom inkép i allmanhet och i samband med
leverantorsrelationer. Detta har en betydande roll for foretagets resultat eftersom
inkdpsfunktionen &r en av de viktigaste lankarna i handelskedjan. Alla foretag moter
utmaningar och genom att analysera problemen och vidta atgarder uppnar man utveckling,

framgang och storre effektivitet. (van Weele, 2012, s. 15)

Det finns manga anledningar till att utveckla inkopsprocessen, foljder sasom okad
l6nsamhet, kostnadshesparingar och palitliga leverantorer har stor betydelse for féretagens
framgang. Men vilka faktorer dr det egentligen man kan ta i beaktande for att uppna

utveckling och effektivitet?

| dagens globaliserade samhélle ar konkurrensen hard mellan foretagen. Konkurrenterna
kommer fran alla varldens horn. Globaliseringen innebér dven majligheter, till exempel
storre urval av leverantorer, vilket leder till storre konkurrenskraft och mer kvalitativa

produkter pa marknaden.

Uppdragsgivaren till detta examensarbete ar Dermoshop Ab, som &r ett av Finlands storsta
foretag inom hudvard och kosmetik. Foretaget har dven en stark internationell identitet. For
foretaget skulle det vara intressant att utreda vilka faktorer som paverkar inkdpsprocessen,
for att eventuellt kunna utveckla dessa. Darfor valde skribenten att forska mera inom

omradet.

Examensarbetet kommer fokusera pa vilka faktorer man kan ta i beaktande och utveckla
inom inképen. Malet ar att identifiera faktorer som paverkar inkopsprocessen. Den teoretiska
delen kommer framst fokusera pa inkopsstrategi, lagerhantering, leverantorsrelationer,
kvalitet och métning av inkopsresultat. Den empiriska delen gors med hjélp av kvalitativa
intervjuer vid Dermoshop angdende dessa faktorer. Déarefter analyserar och diskuterar
skribenten resultatet. Genom en teoretisk utgangspunkt och kvalitativa intervjuer resulterar

examensarbetet i faktorer som kan underlatta inkOpsarbetet for ett foretag.



1.1 Syfte

Syftet med detta examensarbete ar att skapa en kvalitativ undersékning som ger vagledning
at foretag om hur man kan utveckla inképsprocessen med hjalp av att beskriva olika faktorer

som paverkar inkdépen.

1.2 Fragestallningar

De tva centrala fragestallningarna som detta examensarbete svarar pa ar:

o Vilka faktorer paverkar inkdpensprocessen?

e Hur kan man utveckla dessa faktorer?

1.3 Uppdragsgivare

Dermoshop Ab ar ett finlandskt familjeféretag som utvecklar och saljer hogklassiga
hudvards -och kosmetikprodukter. Foretaget grundades ar 1983 av Henry Backlund.
Dermoshop har specialiserat sig pa nathandel och séljer sina produkter under varumarket
Dermosil pa hemsidan www.dermosil.fi. Dermosil har Finlands forsta och storsta webbshop
for kosmetik. (Dermosil, 2020)

Dermosil star for skonhet, hudvanlighet och ansvarsfulla val. Dermosilsortimentet har vaxt
enormt sedan den forsta produkten utvecklades pa 80-talet. Sortimentet bestar av dver 400
produkter som ar utvecklade for det véaxlande klimat vi har i Norden. Det breda sortimentet
leder till stora lager vilket leder till stort tryck pa lager-och inkopsavdelningen for att uppna
sa stor effektivitet och kostnadsbesparing som mgjligt. Inkopen sker av ett erfaret och
kunnigt team pa plats i Korsnas. Aktuellt for foretaget ar att ta i bruk ett nytt inkdpsprogram,

som annu ar under utveckling. (Dermosil, 2020)

Produkterna utvecklas vid huvudkontoret i Korsnas och darefter pabarijas tillverkningen hos
leverantorerna. Leverantorerna finns framst inom Norden. Foretaget koper in produkter fran
sina leverantorer och séljer dem direkt till kunderna utan mellanh&nder. Detta leder till att
man kan sélja hogkvalitativa produkter till formanliga priser. Genom att ha fa mellanhander
har man dven mindre miljopaverkan, vilket ar ytterst viktigt i var tid nar miljo- och

klimatfragor standigt ar aktuella. (Dermosil, 2020)

Huvudkontoret ar belaget i Korsnas, Osterbotten. Dar finns all central verksamhet, sdsom

logistikcentrum, kundbetjéning, produktutveckling och laboratorium. Ar 2018 omsatte


http://www.dermosil.fi/
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koncernen 6ver 27 miljoner euro. | dagsléget sysselsatter koncernen 90 personer. Dermoshop
driver dven internationell verksamhet: Dermoshop Ab i Sverige, Dermoshop OU i Estland
och OO0 Dermosil i Ryssland. Med andra ord har foretaget en stark internationell identitet.
Till koncernen hor &ven Guest Comfort Ab som utvecklar och séljer géastprodukter for hotell,
rederier och flygbolag. Guest Comforts huvudkontor ar beléget i Helsingfors. (Dermosil,
2020)

Dermoshop koncernen &r aven kant for att ta ett betydande samhéllsansvar samt fokuserar
pa hallbarhet. Foretaget uppfyller dven de internationella kvalitetsstandarderna 1SO
9001:2008 och 1SO 14001:2004. Man kan lasa mera om hallbarhetsarvet pa hemsidan,
dermosil.fi. (Dermosil, 2020)

Som det d&ven namndes i introduktionen, skulle det vara intressant for foretaget att ta reda pa
vilka faktorer som paverkar inkopen, sa man kan identifiera faktorerna samt utveckla

inkOpsprocessen.

DERMOSIL

Figur 1 Dermosils logo (Dermosil, 2020)



1.4 Avgransning

Examensarbetet avgransas till att beskriva faktorer som paverkar inkopsprocessen.
Utgangspunkterna ar framst inkopsstrategi, lagerhantering, leverantorsrelationer, kvalitet
och matning av inkopsresultat. Examensarbetet ger inga precisa utrdkningar for dessa
faktorer, utan fokuserar pa att ge riktlinjer som foretag kan ha i atanke vid utveckling av

inkdpsprocessen.

1.5 Disposition

Examensarbetet omfattas av 6 huvudkapitel. Det inledande kapitlet ger en 6verblick om
amnet, forklarar syftet med examensarbetet, fragestallningar, information om
uppdragsgivaren samt avgransning. Det andra kapitlet beskriver forskningsmetoderna samt
orsaken till den valda forskningsmetoden. Det tredje kapitlet forklarar examensarbetets
teoretiska utgangspunkter. Kapitlet ger forstaelse om inkop generellt samt utveckling och

tidigare forskning. Darefter beskrivs olika faktorer som paverkar inkopen.

Det fjarde kapitlet bestar av examensarbetets empiriska del som utforts med hjéalp av
kvalitativa intervjuer. Dar diskuteras och analyseras resultatet utifrdn dessa intervjuer.

Slutligen redogors slutsatser, utvecklingsforslag, diskussion samt kallforteckning.

2 Forskningsmetod

Detta avsnitt redogor for tva centrala forskningsmetoder, vilka ar kvalitativ och kvantitativ
forskningsmetod. Avsnittet redogor dven vilken metod som anvénds i detta examensarbete

samt orsaken till att denna metod har valts.

2.1.1 Kvalitativ forskningsmetod

Malet med en kvalitativ forskningsmetod &r att forsoka forsta det specifika genom att
beskriva innehallet. Metoden ger en helhetshild som ger forstaelse for olika sammanhang.
Kvalitativ forskningsmetod bestar oftast av nagra djupgaende intervjuer och respondenterna
valjs genom medvetna val. Resultatet analyseras genom text, jamfort med den kvantitativa

dar resultatet ofta analyseras genom statistik. (Svensson, 2015)



2.1.2 Kvantitativ forskningsmetod

Malet med en kvantitativ forskningsmetod &r att fa ett generellt svar genom att analysera och
bevisa samband. Resultatet kan ofta analyseras med siffror och resulterar i statistik.
Kvaliteten pa forskningen forsakras genom reliabilitet och validitet. Forskaren fokuserar sig
pa information som kan avgransas och matas. Kvantitativ forskningsmetod bestar oftast av
strukturerade enkéater och respondenterna bestar av en storre grupp. Metoden behandlar

mindre information, men i storre omfattning. (Svensson, 2015)

2.1.3 Val av forskningsmetod

Forskningsmetoden som anvands i examensarbetet &r kvalitativ forskningsmetod. Den
empiriska delen bestar av kvalitativa intervjuer med experter inom respektive
arbetsomraden. Den kvalitativa metoden har valts eftersom resultatet kommer bli mest
trovardigt genom att gora nagra fa langre intervjuer med kunniga inom det aktuella omradet.
Teorin ar hamtad fran litterara kallor pa bade svenska och engelska. | kapitel 5.1
Metoddiskussion diskuteras mer ingaende om val av forskningsmetod, tillvagagangsatt och

resultat.



3 Teoretiska utgangspunkter

Detta avsnitt kommer redogora for de teoretiska utgangspunkterna i examensarbetet.
Avsnittet behandlar begreppet inkop i allméanhet samt fokuserar pa faktorer som paverkar
inkdpsprocessen. Avsnittet inleds med att forklara begreppet inkop, darefter forklaras de

olika faktorerna mer ingaende.

3.1 Inkop

InkOp innebéar arbetet kring anskaffande av varor och tjanster. Inkop kan ses som en
transaktion dar man mottar varor i utbyte mot pengar, men hela inképsprocessen handlar om
sa mycket mera. (Andersson & Widell, 2007)

Hela inkdpsprocessen kan indelas i sex olika delar. Till att bdrja med ska man avgéra vad
som &r aktuellt att kdpa in och i hur stora mangder, darefter vélja leverantér och begara
offert. Nar detta har bestamts kan man borja pa avtalet, som ska innehalla bland annat
kvantitet, kvalitet, leveransdatum, leveransvillkor, leveranssatt, betalningsmetod och pris.
Nar avtalet &r komplett kan man skicka in bestéllningen och leverantorerna kan pabdrja
tillverkningen. Né&r produkterna har levererats &r det viktigt att man kontrollerar att
produkterna uppfyller kvalitetskraven sa man kan, vid behov, reklamera produkterna.
(Toppari, 2009)

Globalisering, teknikens snabba utveckling och kundernas dékande medvetenhet och krav
andrar den internationella konkurrensbilden. For att driva verksamheten fokuserar foretagen

alltmer pa inkop och supply chain management (SCM). (van Weele, 2012, s. 32)

Van Weele menar att man kan ta reda pa inkopens betydelse for verksamheten genom att
anvanda DuPont-modellen. Modellen visar relationen mellan vinstmarginal och
kapitalomséattningshastighet. Modellen ger foretagen en uppfattning om hur effektivt man
anvander sina tillgangar och ger information hur man kan uppna hogre I6nsamhet. (van
Weele, 2012, ss. 46-48)

Analysen visar hur foretaget kan forbattra avkastning pa nettotillgangar. Till exempel genom
att minska materialkostnader, vilket gor att forséljningsmarginalen forbattras. Denna
minskning kan exempelvis ske ifall man skar ner pa antalet leverantorer, forbéattrar
standardiseringen av produkter eller anvéander anbudsprocesser dar leverantorerna far

konkurrera mot varandra. (van Weele, 2012, s. 46)
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Man kan dven minska pad rorelsekapitalet, som i sin  tur paverkar
kapitalomséattningshastigheten. Detta kan ske till exempel ifall man anvander sig av just-in-
time leveranser som minskar lagernivaerna, forbéattrar leverantérskvaliteten som i sin tur gor
att man behdver mindre buffertlager eller istéllet for att kdpa all utrustning kan man leasa
for att pa sa satt kunna anvanda modern utrustning kontinuerligt utan att standigt behova
kopa nytt. (van Weele, 2012, s. 46)

Man kan dven Oka pa omséattningspotentialen for att uppnd storre marginaler pa nya
produkter, exempelvis genom att involvera leverantdrerna att ta fram och utveckla nya idéer

och processer tidigt i produktutvecklingen. (van Weele, 2012, ss. 46-47)

3.1.1 Utveckling

Enligt Gadde blev inkopen en separat avdelning i foretagen for lite mer an 100 ar sedan. |
borjan var arbetsrollen inte sa prestigefylld och betydelsen av ink6p var inte sa stor. Inképen
stod for ca 20% av foretagens totala utgifter. | manga stora foretag var det ledningen som
hade hand om de viktigaste inkopen, medan inkopsavdelningen mestadels skotte
pappersarbete. (Gadde, et al., 2010, pp. 19-20)

Med tiden fick inkdparna mer arbetsuppgifter som involverade bland annat lagerhantering,
logistik och leverantorer. Detta ledde till att inképarna blev mer respekterade och kunde
samarbeta med andra avdelningar inom foretaget. Vid sent 1940-tal borjade inkdparna med
strategiskt tdnk och planering, till exempel analysera funktion, kostnader, hur varorna
hanterades och design. (Gadde, et al., 2010, pp. 20-21)

De kommande artiondena steg inkparnas position i foretagshierarkin. Olika véardeanalyser
och tekniker utvecklades, exempelvis for att reducera antalet produkter med dalig kvalitet
och icke-konkurrenskraftig prissattning. Pa 1980-talet borjade man anvénda sig av JIT-
leveranser (just-in-time) och nagra ar darefter aven lean. JIT och lean forklaras mer ingaende
i kapitel 3.2.2 Lagerhantering. (Gadde, et al., 2010)

Pa 1990-talet bérjade man anvanda sig av outsourcing och SCM (supply chain management)
som haft stor effekt for inkdpens utveckling. Outsourcing innebér att man anvénder sig av
tillverkare, leverantorer eller tredje parter som kan bidra med produkter eller tjanster som
underléattar foretagets operationer. SCM innebér processen av materialflodet (pengar, varor
eller information) genom ett foretag fran tillverkare till den slutliga kunden. (Gadde, et al.,
2010, pp. 23-24)
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Under 1990-talet bérjade dven foretag uppgradera sina interna datasystem och anvénda
inkopsprogram fran bland annat SAP och Oracle. Dessa program utvecklades for att
underlatta lager- och inkopshantering. JIT och inkdpsprogram utvecklades ungefar

samtidigt och blev naturligt sammansvetsade. (Davis, 2016)

3.1.2 Tidigare forskning

Detta kapitel kommer kort beskriva olika forskares slutsatser och asikter, som tidigare har

forskat inom samma omrade som detta examensarbete.

Enligt Robert Davis maste foretag satsa pa kunskap kring lagerhantering for att forbli
konkurrenskraftiga. Teknologisk support, till exempel i form av ink&psprogram, &r
avgorande for att uppratthalla en framgangsrik vardekedja. Foretagen borde satsa pa
l6sningar som paverkar flera delar av vardekedjan samtidigt, istallet for att varje del har sin

egna strategi. (Davis, 2016)

Davis ger aven exempel pa hur man kan optimera lagerhantering. Man kan gora
produktdesignprocessen till en del av vardekedjans mal, for att maximera lagrets flexibilitet
och effektivitet. Man kan undersdka fordelarna med dragbaserade processer och JIT eller

utveckla avancerade planeringssystem som underlattar inkdpsprocessen. (Davis, 2016)

Jonathan O’Brien, som forskat en del i leverantorsrelationer, papekar att man ska ha
fortroende for sina leverantdrer. Man ska redogora vilka leverantorer som ar viktiga och
bygga upp en stark relation med dessa. Det som leverantérerna kan bidra med har stor
paverkan pa foretagens framgang, darfor ar foretagen beroende av starka relationer.
(O"Brien, 2014)

For att lyckas med implementering av nyckeltal i ett foretag har David Parmenter listat de
viktigaste faktorerna. Man kan bilda ett litet team som intensivt jobbar med att utveckla
nyckeltalen. Nar man viljer vilka nyckeltal man vill mata ska man fokusera pa de som har
storst paverkan for foretaget. Nar man véljer ut nyckeltalen kan man félja 10/80/10 regeln,
denna regel forklaras mer i kapitel 3.2.5 Métning av inkOpsresultat. Alla matningar ska
samlas pa ett och samma stalle och vara tillgangliga for alla team sa man standigt kan félja

med utvecklingen. (Parmenter, 2010)

For att lyckas med strategiskt inkdp menar Nils Méllroth och Nick Rafiey att det krévs ratt
verktyg och metoder. Ett satt ar att gora en spendanalys som visar hur kostnaderna fordelas

inom foretaget, da far man pa samma gang reda pa vad som ar viktigt och vilka val man ska
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lagga tid och resurser pa for att na bast resultat. Genom att arbeta segmenterat utvecklar man
olika processer for olika typer av inkdp. Med hjalp av Kraljics matris delar man in inkdpen
i olika omraden. Kraljics matris tas upp mer ingaende i kapitel 3.2.1 InkOpsstrategi.
(Mallroth & Rafiey, 2016)

3.2 Faktorer som paverkar inképsprocessen

Genom att utveckla faktorerna som paverkar inkopsprocessen kan man till exempel se efter
hur foretaget kan sanka sina kostnader, minska ledtider, sdnka lagernivaer och hoja

kvalitetsnivaer. (van Weele, 2012)

Det finns manga faktorer som paverkar inképen och i de flesta fall &r det flera olika delar
som ska kunna samverka for att optimera processen. Nedan listas nagra faktorer som har
betydelse for inkdpen; inkdpsstrategi, lagerhantering, leverantdrsrelationer, kvalitet och

matning av inkopsresultat.

3.2.1 Inkopsstrategi

Vilken inkopsstrategi man anvander sig av i ett foretag beror mycket pa foretagets storlek,
bransch och behov. Foretag maste standigt anpassa sig till nya inkOpsstrategier och
kundernas beteenden. Vartefter inkopens betydelse inom ett foretag utvecklas maste
inkGparen och andra som pa nagot vis jobbar med inkop anpassa sig till dessa forandringar
och utveckla sin kunskap. (Gadde, et al., 2010)

Mallroth och Rafiey menar att dela upp inkOpen baserat pa kategorier, r ett fundament som
strategiskt inkop bygger pa. Begreppet kategoristyrning innebér att man ser inkép utifran
vad som kdps in istallet for vem man kdper fran. Genom att analysera information fran en
spendanalys och foretagets behov kan man valja passande leverantorer. (Mallroth & Rafiey,
2016, s. 59)

Det behovs alltsa olika strategier for olika omraden. En av de vanligaste metoderna att arbeta
med ar Kraljics portféljmodell, d&ven kallad Kraljics matris. Denna metod skapades av Peter
Kraljic ar 1983. Metoden anvéands som hjalpmedel av inkdpare varlden Gver, for att skapa
inképsstrategier och dela upp inképsomraden i olika kategorier. (Méllroth & Rafiey, 2016,
s. 60)



Figuren nedan visar Kraljics matris. De olika stadierna ar

1. Standard (routine)
2. Havstang (leverage)
3. Flaskhals (bottleneck)
4. Strategisk (strategic)
HIGH
Leverage items Strategic items
Impact on Competitive bidding Partnership
financial
results
Routine items Bottleneck items
Contracting Assure supply
LOW

LOW Supply risks

Figur 2 Kraljics matris (Cheverton & Velde, 2010)
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Figur 2 visar Kraljics matris. Modellen har tva axlar, den ena visar inkopets betydelse och

den andra leverantérsmarknadens komplexitet. Modellen visar att olika omraden behdver
olika strategier. (Mallroth & Rafiey, 2016, s. 60)

Standard innebar varor eller tjanster som inte &r kritiska och kan kopas lite var som helst och

som dessutom inte paverkar foretagets Ionsamhet. For att lyckas i detta stadie ar det viktigt

att man har flera olika leverantorer att vdlja mellan s& man kan spela pa forhallandet

utbud/efterfragan. Eftersom det finns flera leverantorer att valja mellan kan man latt byta

eller lagga till leverantorer, samt vara tuffare vid forhandlingar. Fér denna typ av inkop kan

man forhandla fram ramavtal som galler for nagot ar framover. (Méallroth & Rafiey, 20186, s.

61)
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Havstang innebéar varor eller tjanster som har storre betydelse for foretaget. Vanligtvis har
man en budget for hur mycket som kan spenderas inom detta stadie. Om det finns manga
leverantorer att vélja mellan ar det storre chans att man far sina dnskemal igenom samt uppna
storre besparingar. (Méllroth & Rafiey, 2016, ss. 61-62)

Flaskhals innebar varor eller tjanster som dar komplicerade att hantera, exempelvis
specialtillverkningar for det egna foretaget. Varorna/tjansterna kops in i relativt liten

omfattning och antalet leverantorer att vélja mellan ar fa. (Mallroth & Rafiey, 2016, s. 62)

Strategisk innebar varor eller tjanster som har stor betydelse for foretaget och en komplicerad
leverantérsmarknad. Man koper varorna/tjansterna for stora summor pengar medan antalet
leverantorer att valja mellan ar fa. Foretaget ar véldigt beroende av leverantéren och for
dessa leveranttrer kravs helt andra strategier. Man kan analysera vad denna leverantor kan
bidra med som inte ndgon annan kan och utvérdera ifall kundernas behov har ett samband
med det unika som leverantéren ger. (Mallroth & Rafiey, 2016, s. 63)

Det strategiska stadiet kan &ven delas in i fyra mindre stadier, for att kunna sérskilja vilka
leverantorer som behdver maximal uppsikt. Behovet av att dela upp det strategiska stadiet i
mindre stadier ar varierande fran bransch till bransch. Leverantorerna delas in beroende pa
betydelsen for foretagets slutkund och antalet tillgangliga leverantérer. (Mallroth & Rafiey,
2016, ss. 63-64)

Kraljic insag att for att kunna arbeta framgangsrikt med kategoristyrning behéver man éven
lagga till foretagets relativa forhandlingskraft gentemot sina leverantérer. Da tog han fram
en ny matris som visade styrkeférhallandena mellan parterna. Exempelvis om man har ett
litet foretag och koper varor fran en stor leverantdr, ar man den svagare parten och har inte
sa stort forhandlingsutrymme och maste ga med pa leverantorens pris och villkor. Ifall man
har ett stort foretag och &r en betydande kund for leverantéren kan man ha storre
forhandlingsutrymme och kan paverka pris och villkor lattare. Genom att anvanda Kraljics
metod far man ordning och reda pa sina inkopsstrategier. (Méllroth & Rafiey, 2016, ss. 64-
65)

Om man &r den svagare parten i en forhandling brukar det som sagt innebéra att man maste
acceptera villkor eller priser fran leverantoren eftersom de kan sitta sina egna
marknadspriser. Ifall varorna/tjansterna fran leverantoren har stor paverkan pa foretaget
maste man satta upp sarskilda strategier. Till att borja med kan man se 6ver hur viktig
leverantdren och deras produkt/tjanst &r for foretaget genom att kategorisera enligt standard,

havstang, flaskhals eller strategisk. Ifall foretaget har en svag forhandlingsposition och det
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finns manga andra leverantérer som kan erbjuda samma varor/tjanster kan man undersoka
andra alternativ och férhandla om priset. Om det inte finns andra leverantorer pa marknaden
maste man undersoka ifall man kan andra pa till exempel konstruktioner eller specifikationer
sa man kommer ur detta beroende. (Méllroth & Rafiey, 2016, s. 66)

En annan vélkand strategi som van Weele ndmner ar Porters vardekedja. Denna strategi
skapades av Michael Porter ar 1985 och den visar hur viktig inkops- och
forsorjningsfunktionen &r. Aktiviteterna delas in i stddaktiviteter och priméraktiviteter. Till
primaraktiviteter hor sadant som fysiskt omvandlar och hanterar slutprodukten, sasom
ingaende logistik, produktion, utgdende logistik, marknadsforing och service. Till
stodaktiviteter hor sadant som stoder priméaraktivitet, sasom foretagets infrastruktur,
forvaltning av humankapital, teknologisk utveckling och anskaffning (inkép). (van Weele,
2012, ss. 34-35)

Det totala vardet ska vara storre &n vad summan av aktiviteterna ar. Foretagets totala varde
baserar sig pa forsaljningsvardet. Genom att effektivt organisera aktiviteterna far man en
konkurrenskraftig fordel och storre vinst. Figuren nedan visar Porters vardekedja. (van
Weele, 2012, ss. 36-37)

Foretagets infrastruktur \

Stod- ‘ Human resource -management - . \ %
aktiviteter " .

. Teknologisk utveckling

Anskaffning

Inga_engle Produktion Utga_eqde Ma(}(r)ads- Service
logistik logistik foring
Primar-
aktiviteter

Figur 3 Porters vardekedja (Karlsson & Widmark, 2007)
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Nackdelen med Porters vérdekedja ar att den enbart visar hur man skapar varde inom den
egna organisationen. Modellen skapades for mer an 30 ar sedan och attityderna kring
leveranskedjor har forandrats. FOrut var det vanligt att alla enheter i leveranskedjan jobbade
individuellt och vinsten var det centrala. Nufértiden i moderna, effektiva leveranskedjor ar
enheterna mer integrerade. Nu &r det inte bara vinsten som ar central, utan man har insett
vérdet av bland annat samarbete, effektivitet, innovationer, forbattringar, riskreduceringar
och varumarkesskydd. Alla dessa faktorer & mer vardefulla jamfort med om man bara skulle
inkludera vinsten. (O Brien, 2014, p. 276)

O’Brien forklarar att istdllet for att anvdnda beskrivningen “virde” borde man anvidnda
“nitverk”, eftersom det aterspeglar nutiden mer. Den linjara vardekedjan har blivit ersatt av
ett storre natverk bestdende av leverantorer, underleverantdrer, mellanhander och kunder.
(O’Brien, 2014, p. 278)

En annan strategi for att utveckla inképsprocessen &r att implementera ett inkGpsprogram.
Genom att ta i bruk inkdpsprogram minimerar man antalet manuella arbetsuppgifter och
minskar manuella fel. Att implementera ett inkdpsprogram tar lang tid och &r valdigt
kostsamt, for att géra processen snabbare har man tagit fram en metod for att underlatta
overgangen. Metoden kallas accelerated ERP (AERP). (Yilmaz & Ozcan, 2011)

Phase Activity % of Effort

Project Preparation Scoping, staffing, team training, 10%
process fit

Business Blueprint Enterprise modeling/business 25%

process design

Realization Configuration & 35%

Customization/interfacing

Final Preparation Data migration, End user training 25%

Go-Live Cut-over and support 5%

Figur 4 Accelerated ERP (Yilmaz & Ozcan, 2011)

Figur 4 visar stegen i AERP. Stapeln langst till vanster visar faserna, stapeln i mitten visar
vad som gors i respektive fas och stapeln till hdger visar hur mycket anstrangning som ska

laggas pa varje fas.
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1. Projektforberedelser (Project Preparation)

Till att borja med beskrivs projektets omfattning och mal, samt sa forklarar man vilka
tekniska I6sningar som behodvs. Planering har en central roll i den forsta fasen. Cheferna och
andra viktiga beslutsfattare bor vara involverade i projektet for en mer framgangsrik
implementering. Forst skapar man en implementeringsstrategi som ar i enlighet med
foretagets langsiktiga mal. For att sékerstalla att projektet behaller fokus behovs véagledande
principer och vid konfliktsituationer hjélper principerna att I6sa eventuella problemen. De

tekniska I6sningarna identifieras och diskuteras med leverantéren av programmet.
2. Afférsplan (Business Blueprint)

| denna fas skapas en gemensam forstaelse till vilken avsikt programmet ska anvandas och
utvecklas och avgora vilka behov man har. Projektteamet deltar &ven i skolningar for att lara
sig hur programmet fungerar. Man maste ocksa skapa en back-up plan ifall det uppstar
problem med programmet samt utveckla ett sakerhetssystem som skyddar bade mot interna

och externa hot.
3. Forverkligande (Realization)

I denna fas implementeras funktionerna som faststélldes i foregaende fas. De viktigaste
stegen i denna fas ar simulering, validering och testning. Man planerar dven hur 6vergangen

fran det gamla till det nya systemet ska ske.
4. Slutliga forberedelser (Final Preparation)

De slutliga forberedelserna betyder att man fixar det sista och sékerstéller att programmet
fungerar felfritt och stabilt. Experter kontrollerar att instéllningarna fungerar och att
eventuella problem kan losas, exempelvis om programmet klarar av att en stor mangd
anvéandare anvander det. Nar allt fungerar 6verfors informationen fran det gamla till det nya
systemet och projektledaren samt foretagets ledning godkanner att programmet tas i bruk.
Anviéndarna bor fa tillrackligt med information om hur programmet fungerar for att kunna

anvanda det optimalt.
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5. Lansering (Go-Live)

Aven langsiktiga strategier bor utvecklas, exempelvis angdende support och uppdateringar
samt planer for att sékerstélla hog prestanda. | sista kontrollen fore lansering kan man
fundera om alla processer stods, om all datadverféring och granssnitt &r redo, &r resultaten i
testfasen tillfredsstallande och ifall anvandarna &r utbildade och redo for att anvanda live

versionen. Efterat ar programmet redo att lanseras.

Nufortiden stoder inkdpsprogram alla stérre funktioner och processer i ett foretag. Genom
att stoda processer med databaserade system Okar man foretagets prestanda. Dessutom,
genom att integrera olika moduler kan man bygga ett stabilt system. Inkdpsprogram blir det
huvudsakliga redskapet i dagens foretag eftersom de omfattar funktioner/processer inom
tillverkning, hantering av leveranskedjan, finanshantering, projekthantering, HRM (human

resource management), CRM (customer relationship management). (Yilmaz & Ozcan, 2011)

3.2.2 Lagerhantering

For att kunna optimera lagerhanteringen behdver man forst forsta vilka brister som finns i
det nuvarande lagersystemet. Malet med optimering ar att utnyttja alla mojligheter for
kostnadsbesparingar. Utmaningen &r att hitta balansen mellan behov och efterfragan. For att
underlatta proceduren kan man anvanda inkdpsprogram, som kombinerar teknologi och
metodik. Effektiva inkdpsprogram gor att man kan utveckla lésningar for utmaningar i

lagerhanteringen. (Davis, 2016)

Malet ar att utnyttja alla mojligheter for att reducera kostnaderna. Optimering handlar inte
om att 6verféra kostnaderna fran en avdelning till en annan, utan man ska eliminera
kostnaderna. Hur man gar till vaga ar beroende pa foretagets behov, till exempel ifall man

vill identifiera flaskhalsar eller utveckla positioneringen i lagret. (Davis, 2016)

Foretaget Toyota har utvecklat tva framgangsrika lagerhanteringsstrategier: Kanban och JIT.
Skillnaden mellan dessa tva ar att Kanban ar ett schemalaggningssystem och JIT &r ett

lagerhanteringssystem.

Kanban ar ett schemaldggningssystem som identifierar vad, hur och hur mycket man ska
producera. Ju mindre lager man har, desto béattre. Behovet &r alltid svart att forutspa, darfor
maste man vara snabb att agera nar behovet andras. | borjan bestod kanban metoden av
exempelvis ett kort eller en férpackning som skickades ut for att meddela om en &ndring i

behovet, som i sin tur genast informerade hela véardekedjan om forandringen sa man kunde
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anpassa sig battre. Med tiden blev denna metod elektronisk sa man snabbare kunde meddela
alla i vardekedjan, anda fran leverantoren och uppat. Kanban anvéands nufortiden i system
sasom SAP, Oracle och Infor for att signalera om aktuellt behov. (Davis, 2016)

Leverantorerna maste informeras om behovet i forvag for att kunna agera effektivt. Ifall det
inte ar stora kast i behovet gar det bra for leverantdren att anpassa sig, men ifall det sker en
storre avvikelse kan pressen pa leverantorer bli for stor och da kan de i sin tur inte leverera

produkterna inom utsatt tid. (Davis, 2016)

JIT innebér att man minimerar lager och stravar efter att leveranserna levereras just nar de
behovs. Ratt material vid utsatt tid, pa ratt stalle och i exakt mangd. Genom att anvanda JIT
reduceras onddiga lager som gor att lagerkostnaderna sanks och kapitalomsattningen okar.
(Mallroth & Rafiey, 2016, s. 179)

Lean &r en annan metod som anvands inom strategiskt inkdp. Lean innebér att man gor
processen sa effektiv som majligt, genom att minska sl6seri pa bade tid och resurser. Att
infora lean tar lang tid och det kan ta flera ar fére man ser resultat. Orsaken &r att hela
processen maste fungera optimalt i hela kedjan, anda fran underleverantorerna. Ifall nagon i
vardekedjan inte arbetar enligt lean eller forstar inneborden kan lean metoden inte fungera.
Pa kort sikt kan man anda se utveckling genom att successivt sanka lagernivaerna. InkGpare
som arbetar enligt lean ar inblandade i flodet bade pa operationell och strategisk niva.
(Méllroth & Rafiey, 2016, ss. 179-183)

Den framsta anledningen till att infora lean &r att minska sloseriet, bade vad géller tid och
resurser. Till exempel kan man minska hanteringen av stora varulager genom att
leverantdrerna levererar produkterna i sma volymer men desto oftare eller automatisera
varubestéllningarna som gor att den tiden som bestallningarna vanligtvis skulle ta kan laggas
pa nagot mer produktivt istallet. (Mallroth & Rafiey, 2016, ss. 181-183)

En nackdel med lean ar att man har en sarbar leveranskedja. Ifall nagot problem uppstar sa
stannar hela kedjan upp och ifall efterfrigan Okar drastiskt kan leveransstérningar
forekomma samt att det tar lang tid fore man far hela processen att fungera optimalt.
(Méllroth & Rafiey, 2016, ss. 183-184)
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3.2.3 Leverantorsrelationer

Relationen mellan foretaget och leverantdrer har en betydande roll for inkdpen. Malet &r att
skapa langvariga relationer som gynnar bada parterna. Man vill gora leverantorerna
delaktiga i det egna foretagets utveckling. (Mallroth & Rafiey, 2016, s. 146)

Foretagen och dess leverantorer utvecklas standigt, men ibland kan utvecklingen ske at olika
hall. Da maste man vara uppmarksam att hitta pa losningar for att fylla gapet sa efterfragan
moter behovet. Ifall detta inte tas i beaktande kan latt missforstand eller tvister uppkomma
som paverkar relationen. En leverantdr kan ha manga kunder inom olika branscher, da kan
det vara svart att hinna anpassa sig efter allas behov. Da kan det vara lampligt att anvanda

leverantrer som har kunder inom samma bransch. (Mallroth & Rafiey, 2016, ss. 145-152)

Utvecklingen kan aven bero pa bade externa och interna faktorer. Externa ar exempelvis nya
lagkrav som foretagen maste anpassa sig efter. Ibland kan dessa krav komma med kort
varsel, dd maste man vara beredd pa att agera och anpassa sig. Interna faktorer ar exempelvis
ifall man vill effektivera den egna tillverkningen eller hitta nya sétt att utveckla produkterna.
(Mallroth & Rafiey, 2016, s. 149)

Man vill &ven utmana leverantorerna att erbjuda sa kvalitativa produkter som majligt, for att
ens egna foretag ska kunna vara sa konkurrenskraftigt som mojligt. Nar man utvecklar
relationen med en leverantor &r det viktigt att inte gora priset till det mest centrala, &ven om
det kan verka frestande. Sjalvklart har priset en betydande roll, men strategiska inkdp handlar
aven om att hitta leverantérer som aktivt stodjer foretagets affarsstrategi och
kunderbjudanden. (van Weele, 2012, s. 16; Mallroth & Rafiey, 2016, ss. 145-146)

Valutvecklade relationer leder bland annat till minskade ledtider vid produktutveckling, JIT-
leveranser (Just-In-Time) och att komponenternas nollfel ar sa gott som obefintliga. (van
Weele, 2012, s. 19)
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3.2.4 Kvalitet

Att bygga upp ett gott rykte kring sin verksamhet tar tid, ddremot gar det snabbt att rasera
ryktet. Darfor ar det viktigt att alla inom organisationen utfor sina arbetsuppgifter utifran
kvalitetstank. Lovar man kvalitativa produkter/tjanster at sina kunder, behéver man ocksa
uppna dessa kvalitetskrav for att undvika att gora kunderna missndjda. Ur kundernas
synvinkel ar det inte den fysiska produktkvaliteten som é&r viktigast, utan det &r hur de
uppfattar kvaliteten. Uppfattningen beror pa produkten, men aven leverans, kundbetjaning
och underhall. (Rosell, 2010, ss. 102-104)

For att kunna ge kunderna det som de efterfragar maste man veta vad de forvantar sig och
definiera deras behov. Déarfor &r det viktigt att ha en néra relation till kunderna for att kunna
definiera behoven. Man kan &ven se pa foretaget ur kundernas synvinkel for att pa sa satt
forsta deras agerande och reaktioner. Nar man identifierat behoven kan man barja arbeta pa
att tillfredsstélla behoven. Genom att forsta kundernas behov béttre an vad konkurrenterna

gor, 6kar det framgangen for foretaget. (Rosell, 2010, ss. 104-105)

Foretaget ser till sa att leverantdrerna foljer avtalens punkter, exempelvis leveranstid,
kvantitet, pris och kvalitet. Genom att uppratthalla en hdg kvalitet pa produkterna okar det
foretagets reliabilitet och driver forsédljningen framat. Foretag kan &ven ha en
kvalitetsledning som sakerstaller att kvalitetskraven, som respektive foretag har, uppfylls.
Forst maste man komma 6verens om pa vilken niva man vill producera och sélja produkterna
och sedan se till att dessa krav uppfylls. (van Weele, 2012, ss. 373-375)

Brist pa information om produkternas kvalitet kan leda till stora kostnader. Istallet for att
forhindra felen i fortid, maste man kompensera kostnaderna for produkterna i efterhand. For
att forebygga kvalitetsfel kan man genomfdra systematiska kvalitetskontroller, anvédnda
utrustning som sakerstaller produkternas kvalitetssakring, anstalla och utbilda personal inom
kvalitetsledning och skapa en intern organisation for kvalitetsledning som ser till att
proceduren for kvalitetssakring foljs. (van Weele, 2012, s. 376)

Rosell poangterar for att utveckla kvalitetssystem och kunna stélla krav kan man anvénda
sig av ISO-standarder. 1SO &r den internationella standardiseringskommissionen som &r en
sammanslutning av olika landers standardiseringsorgan. Nagra av de vanligaste standarderna

ar 1ISO 9000-serien, som ger végledning och kravstandarder. (Rosell, 2010, ss. 107-108)

For att bli certifierad maste man bli granskad och godkand av ett externt certifieringsforetag.

Inom manga foretag har man som krav att leverantorerna ska vara certifierade enligt 1ISO
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9001, som ar en standard som visar att man tillhandahaller produkter som uppfyller
kundernas krav. (Rosell, 2010, ss. 107-108)

Internt kan man dven forbattra kvalitetstankandet genom att andra pa kunskap, attityd och
beteende. Det ar viktigt att medarbetarnas malsattningar 6verensstammer med féretagets
malsattningar. Man ska ha tydliga langsiktiga mal som kan brytas ner till mindre kortsiktiga
mal, for att hoja motivationen. Far medarbetarna vara delaktiga och satta upp malen far de

aven mer energi och motivation att uppna malen. (Rosell, 2010, s. 112)

3.2.5 Matning av inkopsresultat

For att forstd verksamheten kan man anvanda sig av nyckeltal (KPI = Key Performance

Indicator). Det finns aven tre andra sétt att mata resultat.

1. Key result indicators (KRIs) berattar hur du har lyckats i perspektiv som omfattar
exempelvis kundernas och anstélldas néjdhet och avkastning pa sysselsatt kapital.

2. Result indicators (RIs) summerar all aktivitet och alla finansiella matningar, exempelvis
dagliga eller veckovisa forséljningsanalyser

3. Performance indicators (PIs) berattar vad du ska géra och hjalper teamen att anpassa sig
till organisationens strategi. Pls &r icke-finansiella och &r ett komplement till KPI.

4. Key performance indicators (KPIs) berattar vad du ska gora for att forbéattra resultatet
och fokuserar pa aspekter som ar mest kritiska for organisationens framtida framgang.
(Parmenter, 2010)

For att veta hur manga resultatmatningar man ska gora, kan man anvénda sig av 10/80/10
regeln, vilket innebér 10st KRIs, 80st RIs och Pls, 10st KPIs. (Parmenter, 2010)

For att kunna folja med utvecklingen och resultaten inom féretaget maste man folja en given
process. Att anvanda sig av en given process underlattar uppfoljningen av utvecklingen ar

efter r. Genom att analysera resultaten finner man forbattringsomraden.

Négot som Parmenter papekar ar att nyckeltalen borde 6vervakas kontinuerligt av ledningen,
dagligen eller veckovis, eftersom de ar sa viktiga for organisationen. Utmanande kan vara

att identifiera nyckeltal som foretaget har verklig nytta av. (Parmenter, 2010)

Som namnt tidigare behdver man inte anvanda sa manga nyckeltal som méjligt, utan vélja
ut de som &r mest vasentliga for verksamheten. De ska vara enkla att tolka och jamfdra och
man ska kunna forsta hur de kan forbattras. Nyckeltal som kan vara relevanta for strategiskt
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inkOp ar uppnadda besparingar, forhandlat resultat jamfort med faktiskt resultat, intern
marknadsandel och andel hallbara inkop. (Méllroth & Rafiey, 2016, ss. 119-122)

Uppnadda besparingar visar en procentsats av vad foretaget betalar idag. Ju storre besparing
desto battre. Besparingsmalen satts antingen upp av inkopsavdelningen eller av
foretagsledningen. Man jamfor vad som betalas i nulédget och satter det i relation till det
uppnadda resultatet. (Méallroth & Rafiey, 2016, s. 122)

Forhandlat resultat jamfort med faktiskt resultat visar hur vél bestallningsprocessen fungerar
och om det finns orsaker som fordyrar inkopet, men som man inte fangar upp i
forhandlingarna med leverantorerna. Malet ar att komma sa nara hundra procent som mojligt
och Overstiger procenttalet 100 betyder det att totalpriset 6kar. (Méllroth & Rafiey, 2016, s.
122)

Intern marknadsandel visar hur stor del av foretagets inkép som inképsavdelningen ar
inblandad i. Matningen startar pa det faktiska laget och varje procentenhet kan raknas som
en forbattring. Anledningen till att man gor dessa méatningar ar for att inte alla inkdp gors
enligt en professionell inkdpsprocess. (Mallroth & Rafiey, 2016, s. 122)

Andel héllbara inkép visar andelen leverantérer som arbetar enligt vedertagna
hallbarhetsprinciper. Nyckeltalet kan vara behovligt att redovisas beroende pa foretagets
policy gallande hallbarhet. Nyckeltalet utgar fran nulaget och varje okning ar en forbéttring.
(Maéllroth & Rafiey, 2016, s. 122)

Andra viktiga nyckeltal som har stor betydelse inom foretaget generellt ar till exempel
Ionsamhet och tillvaxt. Mallroth och Rafiey papekar att det &r viktigt att man ocksa tar
hansyn till 6vriga funktioners verksamhet som driver foretaget framat, s3 man inte
suboptimerar arbetet och bara mater sin egen avdelnings verksamhet. D& ser man sin process
i relation till foretagets affarsdrivande process, vilket har storre nytta jamfért med om man
bara skulle halla koll pa sin egen. Tank utanfor inkdpsboxen och férsok anpassa arbetet till
att verka for hela foretagets basta. (Mallroth & Rafiey, 2016, ss. 122-123)
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4 Empirisk del

Den empiriska delen i examensarbetet bestdr av en kvalitativ undersokning i form av
intervjuer. Den empiriska delen ger en bild av hur det fungerar i praktiken och ger stod at de

teoretiska utgangspunkterna.

4.1 Resultat

| kapitlet redogors svaren fran de kvalitativa intervjuerna. Intervjuerna ar gjorda vid
Dermoshop och respondenterna ar experter inom respektive svarsomrade. Totalt utfordes
fem intervjuer med fyra olika respondenter. Intervjuerna behandlar fragor angaende
inkOpsstrategi, lagerhantering, leverantorsrelationer, kvalitet och matning av inkdpsresultat,
som dven ar vasentliga i de teoretiska utgangspunkterna. Intervjuerna utfordes pa plats vid

Dermoshops huvudkontor i Korsnas, via videosamtal och via e-post.

4.1.1 Inkopsstrategi

Respondenten for dessa fragor jobbar pa inkdpsavdelningen. Respondenten har jobbat med
inkopsuppgifter i flera ar och tycker arbetssattet och strategierna inte andrat sa mycket
jamfdrt med forr och nu. Hon berattar att inkdpsstrategierna varierar exempelvis beroende
pa produkttyp och leverantor. Produkter som séaljs i begransat parti képs in en gang och saljs
sa lange produkterna finns i lager. Produkter som finns i sortimentet hela tiden kops in med

jamna mellanrum, beroende pa lagernivaerna.

Ar leverantoren palitlig och héller sina leveranstider kan man vanta tills lagermangden &r
relativt 1dg fére man lagger in en ny order, men ifall leverantéren kan ha leveransproblem
maste man lagga in ordern medan lagerméangden &r lite hogre. Har man en leverantér som
geografiskt befinner sig langre bort kan man kombinera flera ordrar i samma leverans, trots
att behovet inte &r kritiskt av en viss produkt. Detta for att minska pa antalet leveranser, som

leder till mindre miljopaverkan.

For att utveckla kunskapen kring olika inkOpsstrategier beréttar respondenten att man
exempelvis deltagit i en skolning. Det var intressant att diskutera dmnet och héra hur andra
foretag arbetar med inkOp. Foretagen anvéander olika inkOpsstrategier beroende pa foretagens
bransch och behov. Respondenten berattar att hon framst jobbar med operativt inkdp och

inte sa mycket strategiskt inkop.
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Gallande forhandlingar sa kan det vara lattare och smidigare att forhandla med en storre
leverantor eftersom de har mojlighet att vara mer flexibla. Exempelvis om man bestallt
produkt A, men behovet pa produkt B har okat drastiskt sa kan leverantéren flytta om
leveranserna och leverera produkt B fore produkt A. Det kan &ven vara lattare att forhandla
om priser, jamfort med en mindre leverantér da det kan vara svarare att paverka
prissattningen. Respondenten tycker inte man har en svagare position i forhandlingarna dven

om leverantoren dr stor.

Den ena situationen ar inte den andra lik, eftersom leverantorerna ar sa olika. Vissa ar mer
tillmotesgdende &n andra. Respondenten papekar ocksd hur viktig relationen till
leverantdrerna ar. Trots att man kan diskutera allt nddvéandigt via e-post ar det anda viktigt
att traffas pa riktigt for att utveckla den personliga relationen. Respondenten brukar traffa

leverantdrer bade pa huvudkontoret i Korsnas och besoka leverantorerna.

Gallande det nya ink6psprogrammet sager respondenten att det tar lang tid att utveckla och
implementera programmet, men nér det vél kommer till anvandning skulle det underlatta
arbetet. Till exempel kan programmet ge prognoser som visar tidigare och kommande
forséljning samt skapa inkdpsordrar som skickas till leverantdrerna. Inkdépsprogrammet
skulle gora att man kommer ifran det manuella arbetet och sparar tid. Utbudet av
inkOpsprogram var stort och alla program &r anpassade till olika branscher och behov. Darfor
ar det viktigt att programmet stoder funktioner som ar viktiga for Dermoshop, exempelvis

uppfoljning av kampanjer for att halla koll pa forsaljningen.

Inom inkopsstrategier kan det alltsa konstateras att strategierna &r olika beroende pa typ av
inkdp samt relationen till leverantdrerna. Har man stabila leverantorsrelationer underlattar

det inkdpsarbetet eftersom bada parterna kan samarbeta.

4.1.2 Lagerhantering

Respondenten for dessa fragor jobbar pa ekonomiavdelningen. Respondenten forklarar att
Dermoshop har tva lager, det ena ar beldget vid huvudkontoret i Korsnas och det andra vid
industriomradet i Korsnds. Man anvander i huvudsak lagret pa Vastanlid (vid
huvudkontoret), men lagerhaller produkter som man inte ar i dagligt behov av pa
industriomradet. Under tiden augusti till december anvands lagret vid industriomradet for
julprodukter. Julforsaljningen &r en betydande del av den totala forséljningen och da behovs

tva lager for att kunna hantera de stora mangderna.
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Respondenten fortsétter med att beréatta att varor levereras till lagret oftast flera ganger per
vecka. Nar produkterna anldnder mottas de i ERP systemet av lageransvarig och plockas sen
in pa sin hyliplats. Inkdparen kontrollerar att den mottagna mangden éverensstammer med
fakturan och att det fakturerade priset ar ratt. Produkterna levereras enligt regel 4 till 6 veckor
fore lansering. Detta for att man behdver en sakerhetsmarginal ifall ndgot ovantat skulle

intraffa.

Foretaget stravar efter att effektivera lagernivaer dels genom att bestédlla varorna sa de
anlander nar de behdvs och inte onddigt lange pa forhand, och dels genom att bestélla

tillrackligt stora mangder for att fa basta mojliga pris men anda minimera lagernivaerna.

Fran att leverantorerna sander ivag varorna och de anlander till Korsnés kan det ta fran 1 dag
till 8 veckor. 1 dag fran Finland och Sverige, 2 dagar fran Danmark, 1 vecka fran
Mellaneuropa och 1,5 vecka fran Sydeuropa. | de flesta fall skoter Dermoshop sjélva om att
boka upphamtningen av varorna fran fabrikerna och har pa sa satt mojlighet att halla koll pa
transportkedjan. Hur lange produkterna ar i lager varierar valdigt mycket fran produkt till

produkt, men i medeltal cirka 3 manader.

For att halla koll pa lagerhanteringen forklarar respondenten att man anvander ett ERP
system for att administrera inkdpen och folja upp lagernivaer. Utéver det anvéands dven Excel
for att gora estimat och sa vidare. Man har aven tagit i bruk ett inképsprogram, men det
anvands inte annu eftersom det fortfarande inte ar tillrackligt bra anpassat for att underlatta
lagerhanteringen. Respondenten tror att programmet kommer att underlatta lagerhanteringen
nar man lagt ner lite mer arbete for att anpassa programmet till verksamheten. Programmet
kommer narmast att underlatta genom automatisering av inkopsestimat, vilket pa sikt

kommer att spara tid.

4.1.3 Leverantorsrelationer

Respondenten for dessa fragor jobbar inom produktutveckling och har standig kontakt med
leverantorerna. Respondenten forklarar att malet med leverantorsrelationerna ar att alltid
skapa langsiktiga relationer, eftersom det tar lang tid att utveckla en stadig relation samt att
det kraver mycket resurser. FOr att uppratthalla och utveckla relationerna har de nastan
daglig kontakt med leverant6rerna. De traffar d&ven leverantorerna nagra ganger per ar, bade
i Korsnas och hos respektive leverantor. For att uppréatthalla relationen ar det ocksa viktigt

att bada parterna visar intresse och ar aktiva i kommunikationen.
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Respondenten podngterar dven hur viktigt det ar att skapa en personlig relation. Till exempel
genom att traffas far man ett ansikte pa personerna, istallet for att bara ha kontakt via e-post.
Nar man har en personlig relation &r det lattare att utveckla den affarsméssiga ocksa. Ur
leverantdrernas perspektiv ar det ocksa viktigt att kanna sina kunder, vara medvetna om

deras mal och varderingar for att allt ska fungera sa smidigt som majligt.

Leverantorerna &r daven en del av produktutvecklingen. Allt borjar med en idé och
tillsammans utvecklar de produkterna. Férdelen med att utveckla langsiktiga relationer ar att
nar bada parterna kanner varandra vél fungerar samarbetet battre. Till exempel vid
produktutveckling, nar leverantdren kanner sin kund vet de vad de vill ha och férvantar sig

bade vad géller pris och kvalitet.

For att utmana leverantorerna att erbjuda sa kvalitativa produkter som majligt kan man ha
olika leverantorer som alternativ och den leverantér som erbjuder mest kvalitativ produkt sa
valjer man. Man kan aven ge dem frihet och ansvar, ifall leverantorerna vill salja maste de
kunna ha nagot att erbjuda. Olika leverantorer ar kunniga inom olika omraden, darfor ar det
bra att ha flera leverantdrer. En annan orsak till att ha flera leveranttrer ar for att minska
beroendet av en enskild leverantor och pa sa satt minska risken. Ifall nagot hander som man

inte kan forutsaga dr det viktigt att ocksa ha en backup plan.

Om samarbetet inte fungerar maste man forsoka losa problemen, till exempel genom
forbattrad kommunikation. Man ska vara tydlig i kommunikationen med hur situationen
framskrider och ta reda pa leverantdrernas tankar och vad de vill uppna med samarbetet.
Problem kan uppstd om leverantoren tillverkar en produkt som saljer valdigt bra, men om
allt annat inte fungerar, exempelvis kommunikation, leverans och kvantitet maste man

fundera om det ar vart att fortsatta samarbetet.

Ibland kan kulturkrockar uppstd, da kan det vara till fordel om man anvander leverantérer
som befinner sig geografiskt narmare och fungerar pa liknande sétt. Leverantorerna maste
forsta vilka mal och varderingar kunden har samt hur de arbetar. Tanker bada parterna lika

ar det lattare att jobba ihop.

Leverantorerna maste dven ha samma varderingar som foretaget. Till exempel sa berattar
respondenten att Dermoshop satsar mycket pa hallbara alternativ som &r béattre for miljon.
Da ar det viktigt att leverantérerna dven stoder och kan leva upp till kraven som Dermoshop

staller pa sina produkter.
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Slutligen kan det alltsa konstateras for att fa leverantorsrelationerna att fungera ska man satsa
pa langsiktiga relationer, att utveckla affarsmassiga relationer ar lika viktigt som de
personliga, vara medvetna om varandras mal och vardering samt att bada parterna ar aktiva

och visar intresse.

414 Kvalitet

Respondenten for dessa fragor jobbar inom kvalitetsledning. Respondenten forklarar att
foretagets malsattning ar att uppratthalla det certifierade kvalitetsledningssystemet samt att
kvalitet omfattar hela verksamheten, inte enbart produkterna. Fokuserar man pa kvalitet, det
vill séga att halla antalet avvikelser sa laga som majliga sa haller man i langden kostnaderna
nere. FOr att bygga upp ett gott rykte kring sin verksamhet ska man halla vad man lovat
gentemot kunderna och leva upp till deras forvantningar gallande produkternas pris-

kvalitetsforhallande.

Foretaget ar certifierade med 1SO 9001:2015 och 1SO 14001:2015. Arligen gérs en
auditering och vart tredje ar gors en storre auditering av ett certifieringsorgan.

Respondenten berattar for att sakerstélla kvaliteten pa produkterna ska man jobba med bra
leverantorer. Testning av produkterna gors &ven under produktutveckling och dven i
samband med tillverkning, da testas bland annat stabilitet, kompabilitet och mikrobiologi.
Under lagerhallning gors dven okulara testningar och pa vissa produkter aven labb-tester
sasom viskositet och pH-matningar. Genom att kontinuerligt folja upp och fora statistik av

reklamationer sakerstéller man produktkvalitet.

For att uppna och sakerstdlla kvalitetskraven som foretaget har jobbar man enligt
dverenskomna rutiner och riktlinjer och ledningsgruppen har uppféljning en gang i kvartalet
pa de verksamhetsmal som fastslagits i affarsplanen. P4 samma gang gar man aven igenom
KPI géllande kvalitet.

For att uppna och sakerstalla kvalitetskraven som kunderna har féljer man dagligen med
leveranstider och manadsvis foljer man med antalet kundkontakter till kundbetjaningen.
Kundbetjaningen far feedback pa sina kundkontakter av kunderna, eftersom kunderna
erbjuds mojligheten att bedoma sin upplevelse. Pa manadsbasis gar man &aven igen

produktreklamationer och transportskador.

Relationen till kunderna ar viktig for foretaget. De har en ndra och i manga fall langvarig

relation till sina kunder. Kunderna ar mycket villiga att dela med sig av sina asikter och ar
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aktiva att stalla fragor och skicka in feedback. En orsak till att de har sa bra relation till

kunderna &r att kundtjénsten &r tillganglig alla dagar i veckan och erbjuder personlig service.

For att uppratthalla en bra relation till kunderna forklarar respondenten att man ska halla vad
man lovat nar det kommer till kundtjénst, leveranser, marknadsforing och produkter. Man
ska dven ldra kénna sina kunder och veta vem man “’talar” med, samt vara snabb att reagera

pa kundernas kontakter.

4.1.5 Matning av inkopsresultat

Respondenten for dessa fragor jobbar pa ekonomiavdelningen. Respondenten forklarar att
man mater resultat med hjalp av nyckeltal, till exempel tackningsbidrag,
lageromsattningshastighet och produktens lagervarde i foérhallande till produktens
forsaljning. Nagra nyckeltal som har stor betydelse for foretagets utveckling ar exempelvis

tackningsbidrag och lageromsattningshastighet.

Respondenten forklarar att det kan vara svart att veta vilka nyckeltal som &r viktiga for
foretaget eftersom det finns sa manga olika aspekter pa vad som &r en lénsam produkt. Om
man endast ser pa produktens tackningsbidrag, lageromséttningshastighet och sa vidare ar
det latt att glomma att det kan finnas produkter som skapar ett mervérde for foretaget pa
andra sétt. Det kan till exempel finnas produkter som inte har vidare hoga marginaler och
som &r ganska trogrorliga, men som samtidigt utgér ett komplement till andra l6nsammare
produkter eller som pa nagot annat satt skapar ett mervarde for kunden och darav aven

foretaget.

Gallande uppféljningen av utvecklingen, nar man uppnar forsaljningsbudgeten behdver man
inte titta pa inkopsresultaten sd ofta. Om man daremot kampar for att uppna
forsaljningsmalsattningar maste man samtidigt andra pa inkopsstrategin, annars skenar
lagervardet ivag. Narmast foljs utvecklingen upp en gang per manad genom att man féljer
upp lagervérdet och jamfor med foregaende manad och féregaende ar. Med jamna
mellanrum gor man dven bedomningar av specifika produkter baserat pa ovannamnda
nyckeltal for att se om till exempel oldnsamma produkter bor avslutas. Detta kan ske ett par
ganger per ar. Utdver det diskuteras inképen och inkdpsrelaterade fragor regelbundet pa

veckomoten.

Respondenten beréttar att bade inkdpsavdelningen och ekonomiavdelningen foljer upp
resultatet av nyckeltalen. Om man i resultatet ser att det finns ifragasatta produkter,
exempelvis gallande l6nsamhet och lageromséttningshastighet, tas darendet upp till
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diskussion med produktutvecklingen och VD:n. Ifall man marker negativa skillnader i
resultatet tas som sagt darendet upp for diskussion for att pa sa satt komma fram till hur man
kan andra pa sattet som man séljer och marknadsfor produkterna. Om det inte gar att andra

eller inte forbattrar resultatet rekommenderas att produkten i fraga avslutas.

4.2 Analys

| detta kapitel analyseras resultatet fran intervjuerna och paralleller dras till de teoretiska
utgangspunkterna. Genom att analysera bade den teoretiska och empiriska delen forstarks

tolkningen av det slutgiltiga resultatet.

4.2.1 Inkopsstrategi

Det som kan konstateras angdende detta amne utifran respondentens svar ar att
inkOpsstrategierna varierar mycket beroende pa vilken typ av inkop det ar fragan om och
forhallandet till leverantérerna. Som Mallroth och Rafiey (2016, s. 59) beskriver sa
underlattar det inkdpsarbetet om man kategoriserar inkdpen och har olika strategier for olika

typ av inkop.

For att utveckla kunskapen kring olika strategier kan man exempelvis delta i skolning och
diskutera hur man hanterar olika situationer i andra foretag. Som Gadde (2010) papekar ar

det viktigt att utveckla strategierna vart efter forandringar inom omradet sker.

Mallroth och Rafiey (2016, ss. 64-65) menar att man latt kan bli den svagare parten i en
forhandling om man képer varor fran en stor leverantér och om man koper varor av en
mindre leverantdr kan man ha storre forhandlingsutrymme, vilket respondenten inte holl
med om. Respondenten tyckte det kunde vara till fordel att samarbeta med storre leverantorer
eftersom de hade mojlighet att vara mer flexibla, gallande priser och leveranser. Detta &r
bevis pa att man har goda relationer med leverantorerna och inte behdver kanna sig i
underléage, vilket &r ndgot man stravar efter. Forstas ar situationerna olika for alla foretag.

Som respondenten och Yilmaz och Ozcan (2011) forklarar skulle implementering av
inképsprogram minska det manuella arbetet, sa man har tid 6ver for annat istéllet. Bade i
teoretiska och empiriska delen konstateras det att implementeringsprocessen tar valdigt lang
tid och ar valdigt kostsamt. Genom att folja en viss procedur kan det underlatta Gvergangen,

exempelvis som Yilmaz och Ozcan forklarar i kapitel 3.2.1.
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Man kan alltsa inte bestamt séga vilken inkopsstrategi som lampar sig bést, utan man maste

ta i beaktande att alla foretag har olika behov, mal och férvantningar pa sina inkopsstrategier.

4.2.2 Lagerhantering

Davis (2016) menade att malet med att optimera lagerhanteringen &r att utnyttja alla
mojligheter for kostnadsbesparingar. Han poéngterade &ven att det kan vara utmanande att
hitta balansen mellan behov och efterfragan. Som respondenten berattade anvander man ett
ERP system for att administrera inkdpen och folja upp lagernivaer, vilket underlattar
lagerhanteringen. Excel ar ocksa ett viktigt verktyg. Genom att anvanda diverse program och
gora uppfoljningar blir det lattare att identifiera flaskhalsar eller ger utvecklingsmojligheter

for positioneringen i lagret.

Som Miéllroth och Rafiey (2016, s. 179) forklarar innebar JIT att man minimerar
lagernivaerna och man stravar efter att leveranserna levereras vid den tidpunkt de behdvs.
Man kan se likheter till Dermoshops lagerhantering, eftersom respondenten berattade att
man stravar efter att effektivera lagernivaer genom att bestalla varorna sa de anlander nar de
behdvs och inte onddigt lange pa forhand. Produkterna levereras 4 till 6 veckor fore
lansering, vilket &r rimligt for att kunna ha sakerhetsmarginal ifall nagot ovéntat skulle

intraffa och for att hinna sakerstalla produktkvaliteten.

En annan likhet ar att man inte lagerhaller produkterna sa lange. Majoriteten av produkterna
i sortimentet innehaller ravaror och har bast fore datum, darfor ar de inte i lager sa lange.
Produkterna &r i snitt i lager 3 manader, men det varierar forstds mycket fran produkt till
produkt. Darfor ror varorna pa sig hela tiden och orsaken till att det standigt kommer nya
leveranser till lagret. Man stravar aven till att effektivera lagernivaer genom att bestalla varor
i tillrackligt stora mangder for att fa basta majliga pris, men anda har lagsta mojliga

lagernivaer. Genom att ha skilda hyllplatser for produkterna haller man ordning och reda.

Davis (2016) forklarade att genom att anvanda inkopsprogram underlattar det
lagerhanteringen, eftersom man da kombinerar teknologi och metodik. Respondenten
menade ocksa att programmet kommer underlatta lagerhanteringen genom automatisering
av inkdpsestimat, men forst maste programmet utvecklas och anpassas efter foretagets behov

for att det ska kunna fungera optimalt.
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4.2.3 Leverantorsrelationer

Det kan konstateras att stabila leverantorsrelationer har stor betydelse for ett foretag, det
beskrivs bade i den teoretiska delen och i intervjun. Som Mallroth och Rafiey (2016, s. 146)
beskriver sa ar malet att skapa langvariga relationer samt gora leverantérerna delaktiga i
foretagets utveckling. For att utveckla relationerna berattade respondenten att man alltid vill
skapa langsiktiga relationer, man har nastan daglig kontakt med leverantérerna samt bescker
varandra nagra ganger per ar. Respondenten papekade dven betydelsen av att den personliga
relationen ar minst lika viktig som den affarsmassiga, eftersom da lar man kanna varandra

battre och det underlattar samarbetet.

Att gora leverantdrerna delaktiga i foretagets utveckling poangterades i den teoretiska delen.
Respondenten forklarade att tillsammans med leverantrerna utvecklar de produkterna
utifran en idé. Att kunna ge leverantorerna frihet och ansvar ar ocksa viktigt for att visa att
man har fortroende. Nér bada parterna kanner varandra underlattar det utvecklingen och

leveranttrerna vet vilken kvalitet och prisklass som kunden forvantar sig.

Mallroth och Rafiey (2016, ss. 142-152) namnde aven att de bada parterna kan utvecklas at
olika hall, vilket kan paverka relationen. Det kunde exempelvis bero pa nya lagkrav eller
forandringar i samhéllet. Respondenten forklarade att Dermoshop standigt jobbar med att
minska miljopaverkan och gora hallbara val, darfor ar det ocksa viktigt att leverantdrerna
har samma varderingar kring dessa fragor. Utvecklas bada parterna i samma riktning skapar

man nara band till varandra och kan se framemot en stark relation.

424 Kvalitet

Det som kan konstateras angaende kvalitet, bade utifran intervjun och den teoretiska delen,
ar att det har stor betydelse for foretagets framgang. Som Rosell beskriver (2010, ss. 102-
104) ar det viktigt att man uppfyller kvalitetskraven som kunderna har, bade vad géller
produkter, leverans, kundbetjaning och underhall. Respondenten forklarade att man standigt
foljer med leveranstider, kundkontakter och produktkvalitet for att sakerstalla att kundernas

kvalitetskrav uppnas.

Rosell (2010, ss. 104-105) poangterar ocksa betydelsen av att forsta kundernas behov och
vad de efterfragar. Respondenten forklarade att kundrelationen ar viktig for foretaget och att
man i manga fall har langvariga relationer till kunderna. Att kunderna ar villiga att fora fram
sina asikter och ar aktiva att stalla fragor och ge feedback tyder pa ett bra samarbete med

kunderna. Att kundtjansten ar 6ppen alla dagar i veckan och erbjuder bade telefon, chatt och
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e-postkontakt underlattar for kunderna att ta kontakt och gora sig horda. Det kan dven
tillaggas att Dermoshop har vunnit pris for Finlands basta kundbetjaning, vilket bevisar att
kunderna kanner sig horda och uppskattar all hjalp de far nar de tar kontakt.

Van Weele (2012, s. 376) namnde att brist pa information om produkternas kvalitet kan leda
till stora kostnader och for att forebygga kvalitetsfel kan man exempelvis genomféra
systematiska kvalitetskontroller, anvanda utrustning som sakerstaller produkternas
kvalitetssakring, anstélla och utbilda personal inom kvalitetsledning och skapa en intern
organisation for kvalitetsledning som ser till att proceduren for kvalitetssakring foljs.
Respondenten forklarade att man kvalitetstestar produkterna hos leverantdrerna med
exempelvis stabilitet, kompabilitet och mikrobiologi och i laboratoriet vid huvudkontoret i
Korsnés kan man testa exempelvis viskositet och pH. Genom att kontinuerligt utfora tester
och fora statistik Over reklamationer sékerstaller man produktkvaliteten. Respondenten

podngterade dven betydelsen av att jobba med bra leverantorer.

Respondenten forklarade ocksa att malsattningen ar att uppratthalla det certifierade
kvalitetsledningssystemet, att man jobbar enligt 6verenskomna rutiner och riktlinjer och gor
uppféljning av KPI gallande kvalitet. Foretaget ar certifierat med 1SO 9001:2015 och 1SO
14001:2015 som standigt inspekteras.

4.2.,5 Matning av inkopsresultat

Som Parmenter (2010) forklarar, forstar man sig battre pa verksamheten genom att anvanda
nyckeltal. Respondenten beré&ttar att man mater resultat med hjalp av nyckeltal. Exempelvis
anvander man tackningsbidrag, lageromsattningshastighet och produktens lagervarde i
forhallande till produktens forsaljning. Andra viktiga nyckeltal som Maéllroth och Rafiey
namnde var uppnadda besparingar, forhandlat resultat jamfort med faktiskt resultat, intern

marknadsandel, andel hallbara inkop, I6nsamhet och tillvéxt.

Parmenter (2010) papekade dven hur viktigt det ar att folja med utvecklingen och resultaten.
Respondenten beréttade att man standigt foljer med resultaten for att undvika att till exempel
lagervérdet skenar ivdg. Genom att jamféra och analysera resultatet kan man till exempel
identifiera olonsamma produkter. Marker man av en negativ trend ar det skél diskutera saken
med produktutvecklingen och ledningen och att tinka om angdende bland annat
inkOpsstrategi och marknadsforing.

Nagot som bade Parmenter (2010) och respondenten namnde &r att det kan vara svart att veta

vilka nyckeltal som foretaget har verklig nytta av. Respondenten forklarade att det finns
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manga olika aspekter pa vad som &r en lonsam produkt, eftersom produkterna kan skapa

varde for foretaget pa olika sétt.

Beroende pa foretagens behov, malsattningar och bransch kan vardet pa nyckeltalen variera.
Nyckeltal som har stor betydelse for ett foretag behdver inte ha samma varde i ett annat
foretag. Det galler att se vilka mojligheter som finns och identifiera vilka nyckeltal som
verkligen har betydelse for verksamheten, for att sedan utgaende fran resultatet kunna

utveckla och forbattra verksamheten.

4.3 Slutsatser och utvecklingsforslag

Resultatet tyder pa att Dermoshops inkopsarbete ar lyckat. Det vi kan konstatera &r att teorin
stammer bra 6verens med de kvalitativa intervjuerna, vilket betyder att utifran faktorerna
som togs upp i teoridelen gér Dermoshop ett bra inkdpsarbete. Faktorerna som de teoretiska
utgangspunkterna  fokuserade pa var alltsa  inkoOpsstrategi,  lagerhantering,

leverantorsrelationer, kvalitet och matning av inkopsresultat.

Gallande inkopsstrategi kan man fortsatta anpassa strategierna efter kundernas beteende och
behov. Om behovet finns kan man &ven utveckla strategierna exempelvis genom att delta i

fler skolningstillfallen eller fa inspiration fran andra foretag.

Gallande lagerhantering kan man fortsatta halla sa Iaga lagernivaer som majligt. Man kan
aven forsoka identifiera brister och komma med nya utvecklingsforslag. | framtiden ndr man
utvecklat inkopsprogrammet sa det fungerar optimalt kommer det formodligen ha stor

paverkan pa alla faktorer som paverkar inkdpsprocessen, daribland lagerhantering.

Gallande leverantorsrelationer kan man fortsatta utveckla stabila och langsiktiga relationer,
bade de affarsméassiga och personliga. Man kan ocksa fortsatta folja med leverantorernas

utveckling och malsattningar for att sakerstélla att man stravar efter samma mal.

Gallande kvalitet kan man fortsatta uppratthalla kvalitetssystemet, erbjuda kvalitativa
produkter och service, ha bra kontakt och kommunikation med samarbetspartners,

leverantorer och kunder.

Géllande méatning av inkopsresultat kan man fortsétta att standigt félja med utvecklingen,
for att forebygga nedgangar i resultatet och for att snabbt kunna agera nar man méarker

negativa trender.
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Det ar svart att saga hur framtiden kommer se ut. Féretagen i allméanhet kommer formodligen
fortsatta utveckla nya verktyg, funktioner och strategier for att géra inkdpsprocessen mer
effektiv. Sa lange tekniken utvecklas, vaxer nya idéer fram. Eventuellt kommer utveckling
bli mer branschinriktad. Fortsattningsvis kan man anvanda de arbetssatt och strategier som
man redan har om det kénns I6nsamt och tryggt. Om man daremot kanner ett behov av att
utveckla processen kan man tillagga resurser for utvecklingsprojektet och standigt hanga

med nar nya koncept och innovationer skapas.

5 Diskussion

| detta kapitel diskuteras examensarbetets metod och resultat. Kopplingen mellan syftet och
resultatet analyseras samt sa ges forslag till vidareforskning inom @mnesomradet. | kapitlet
diskuterar aven skribenten sina egna asikter angaende forskningsmetoden, tillvagagangssatt

och resultat.

5.1 Metoddiskussion

Genom att utfora kvalitativa intervjuer angaende amnet fick jag langre, utvecklade svar pa
mina fragor, jamfort med om jag skulle ha utfort en kvantitativ undersékning. Genom att dra
paralleller till de teoretiska utgangspunkterna samt intervjua olika experter som jobbar inom
respektive omrade 6kade reliabiliteten for mitt resultat. Respondenterna jobbar inom inkop,
ekonomi, produktutveckling och kvalitetsledning. Intervjuerna utférdes pa plats vid
Dermoshops huvudkontor i Korsnés, via videosamtal och via e-post. Darefter ssmmanstallde

jag svaren fran intervjuerna.

Resultatet av undersokningen gav en helhetsbild 6ver hur Dermoshop arbetar utifran
faktorerna som beskrevs i de teoretiska utgangspunkterna. Intervjufragorna formades
utgaende fran den teoretiska delen, vilket underlattade att dra paralleller mellan teorin och
empirin. Den teoretiska delen ar baserad pa flera trovardiga kéllor skrivna av forskare inom

amnet.

For att utveckla forskningen skulle man kunna ta fler faktorer i beaktande for att se resultat
fran andra synvinklar. Man skulle ocksa kunna genomféra en kvantitativ undersékning om
amnet for att jamfora hur flera olika foretag arbetar och analysera resultatet utifran ett

statistiskt perspektiv.
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5.2 Resultatdiskussion

Syftet med examensarbetet var att skapa en kvalitativ undersokning som ger végledning at
foretag om hur man kan utveckla inkdpsprocessen med hjalp av att beskriva olika faktorer
som paverkar inkopsprocessen. Fragestallningarna som examensarbetet skulle svara pa var:
Vilka faktorer paverkar inkopsprocessen och hur kan man utveckla dessa faktorer.
Avgransningen var att beskriva 5 olika faktorer som paverkar inkdpsprocessen och ge

riktlinjer som foretag kan ha i atanke vid utveckling av inkGpsarbetet.

Syftet tycker jag uppfylls eftersom faktorerna som beskrevs i den teoretiska delen har en
betydande roll for inkdpens utveckling. Fragestallningarna besvarades genom att forklara
hur faktorerna paverkar inkdpen samt hur de kan utvecklas. Examensarbetet holls inom
ramarna for avgransningen genom att fokusera enbart pa inkopsstrategi, lagerhantering,

leverantorsrelationer, kvalitet och matning av inképsresultat.

Overlag &r jag n6jd med resultatet och examensarbetet i sin helhet. Eftersom foretaget redan
gor ett bra jobb utifran faktorerna resulterade inte examensarbetet i nagra storslagna
utvecklingsmojligheter. Vilket & andra sidan &r ett gott tecken, eftersom det bevisar att
Dermoshop utfor ett lyckat inkdpsarbete. Dock finns det fler faktorer som har betydande roll
for inkdpsarbetet, men som inte har diskuterats i detta examensarbete. Antalet faktorer som
paverkar inkdpsprocessen ar manga, sa darfor var det inte mojligt att ta med alla i arbetet.
Forhoppningsvis har examensarbetet gett nya insikter eller idéer baserat pa teorin och

resultatet som skulle underlatta inkOpsarbetet.

Det vi kan konstatera utifran de teoretiska utgangspunkterna och den empiriska delen &r att
alla element i inkGpsprocessen gar hand i hand och alla faktorer paverkas av varandra. For
att fa ut s& mycket som majligt av inkopsarbetet maste alla element samverka. Det jag har
lart mig fran undersokningen ar att fa storre forstaelse for inkdpens betydelse for
verksamheten dverlag och hur viktigt det ar att alla parter och avdelningar kan samarbeta for
att tillsammans skapa en sa effektiv inkopsprocess som mojligt. Arbetet gav Dermoshop
inblickar i vilka faktorer som paverkar inkopen. For att utveckla forskningen skulle man
kunna forskare djupare i omraden som foretaget sjalv varderar och anser har stora
utvecklingsmojligheter. Man skulle &ven kunna jamfora hur olika foretag jobbar med att

utveckla inkopen for att fa nya perspektiv.

Slutligen vill jag rikta ett stort tack till min uppdragsgivare Dermoshop for att jag fick
mojligheten att gora detta examensarbete samt tacka respondenterna som stallde upp pa mina

intervjuer.
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