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Sammanfattning

| dagens samhalle ar det oerhort viktigt att hitta nya satt att kunna forbattra sitt foretag pa
och genom forbattringar 6ka lonsamheten. Ett forbattringsomrade ar foretagets
forsorjningskedja som kan goras battre genom effektivisering och att se 6ver
forsorjningskedjans design vilket kan leda till 6kad konkurrenskraft. Effektivisering av
forsorjningskedjan kan bland annat astadkommas genom att inféra kategoriseringsmodeller
for att strukturera, prioritera och anvanda forsorjningskedjans resurser optimalt.

Malet med examensarbetet ar att visa vad anvandandet av olika kategoriseringsmodeller
kan bidra med, hur dessa modeller fungerar i verkligheten och hur de kan anvandas for att
na optimalt resultat.

Fokusen for examensarbetet ligger pa kategorisering nar det kommer till foretagets
forsorjningskedja och hur kategoriseringen av produkter och leverantérer kan paverka olika
delar inom foérsorjningskedjan som lager, ink6p, produkt/leverantor styrning, relationer och
strategier. Uppdragsgivaren for detta examensarbete ar Cykloteket som ska férandra och
effektivisera deras forsorjningskedja. Genom att bland annat inféra ett centrallager istallet
for butikslager understks mojligheten att strukturera verksamheten for att fortydliga dagliga
uppgifter som ror forsorjningskedjan.

Resultatet fran examensarbetet tar upp lampliga modeller for kategorisering, vad
kategorisering bidrar med, rekommendationer hur produkter/ leverantorer bor klassificeras
for en tydlig kategorisering och diskuterar vad som kan generaliseras fran studien.

Nyckelord: forsorjningskedja, kategorisering, inkdp, centrallager, Kraljics inkdpsmatris, ABC-
analys.
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Abstract

In today's society, it is extremely important to find new ways for companies to improve their
businesses and in that way increase profitability. One area for improvement is the
company's supply chain that can be improved by streamlining and reviewing the supply
chain design which can lead to increased competiveness. Streamlining the supply chain can
be achieved by introducing categorization models to structure, prioritize and to use supply
chain resources optimally.

The aim of the thesis is to show what the usage of categorization models can contribute
with, how these models work in reality and how they can be used to achieve optimal results.

The focus of the thesis is the categorization when it comes to the company's supply chain
and how the categorization of products/ suppliers can affect different parts in the supply
chain such as inventory, purchasing, product / supplier management, relationships and
strategies. The commissioner for this thesis is Cykloteket they are in the process of
modifying and streamlining their supply chain. For instance they will introduce a central
warehouse instead of local warehouses and examine the possibility of structuring the
business to clarify the daily tasks related to the supply chain.

The result of the thesis addresses the appropriate models for categorization, what
categorization contributes with, recommendations how products / suppliers should be
classified for a distinct categorization and discusses what can be generalized from the study.

Key-words: supply chain, categorization, purchasing, Central Warehouse, Kraljics purchasing
matrix, ABC analysis.
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Disposition

1. Introduktion inleder rapporten genom att introducera amnet och forklara varfor det
undersoks. Problemformuleringen och malet med rapporten presenteras samtidigt som
valda avgransningar for rapporten forklaras. En kort introduktion till det studerade foretaget
Cykloteket ges for att introducera det i ett tidigt skede av rapporten.

2. Metodik kapitlet bestar av metodikdelen i rapporten och beskriver hur de olika stegen i
rapporten har genomforts. Kapitlet inleds med att forklara begreppet forskningsparadigm
och motiverar valet av paradigm. Resterande del av kapitlet presenterar de anvanda
inhamtningsmetoderna, varfor de har anvants framfér andra metoder och syftet med att
anvanda just dessa. Validitet och reabilitet tas upp i slutet och forfattaren férklarar vad som
gjorts for att halla en hog niva pa dessa tva genom rapporten.

3. Teoretisk referensram innehaller behandlad teori som ror det studerade a@mnet. Kapitlet
borjar med att forklara vad en forsérjningskedja ar och beskriver dess delar som olika typer
av lager, lagerbegrepp och inkdp. Sedan presenteras kategorisering av
leverantorer/produkter och de tva anvdanda modellerna ABC-analys och Kraljics
inkdpsmatris. Kapitlet avslutas med forbattringsforslag till Kraljics modell och hur
kategoriserade leverantorer/produkter kan styras.

4. Foretagspresentation presenterar det studerade foretaget Cykloteket och hur det ar
uppbyggt. Beskriver hur deras forsorjningskedja ser ut i dagslaget och hur den kommer se ut
i framtiden.

5. Analys bestar av analysen dar de presenterade kategoriseringsmodellerna appliceras pa
Cykloteket. De olika stegen visas i respektive modell for att tydligt visa l[asaren hur analysen
genomfors och resultatet fran kategoriseringen presenteras. Slutligen presenteras den
differentierade styrningen for respektive klass fran ABC-analysen.

6. Resultat innerhaller ett kortfattat resultat fran analysen och empirin for att besvara
problemformuleringen. Slutligen presenteras bidraget fran studien och en diskussion runt
resultatet och forslag till framtidiga studier presenteras.

7. Referenser bestar av referenser som ar uppdelade i litteratur och elektroniska dokument.
Rapporten avslutas med bilagor som innerhaller resultat som inte presenterades i analysen
fran ABC-analysen.



1 Introduktion
Detta kapitel introducerar det studerade forskningsomrddet, férklarar varfér det ér aktuellt,
tar upp problemformuleringen och avgrdnsningar.

1.1 Bakgrund

| dagens samhalle ar det oerhort viktigt att hitta nya satt att kunna forbattra sitt foretag pa
for att 6ka vinsten. Ett forbattringsomrade kan vara foretagets forsorjningskedja som kan
forbattras genom att effektivisera nuvarande och utvardera férsorjningskedjans design. En
battre och effektivare forsoérjningskedja kan bidra med 6kad marginal och det gor att den far
en storre konkurrenskraftighet gentemot konkurrenter (Chopra & Meindl, 2010). Okad
konkurrenskraftighet kan erhallas genom att anpassa forsorjningskedjan genom t.ex.
forandra antal leverantorer, lagerstorlek, transport, struktur, inkdp, produktvariation och
produkttillganglighet. Dessa faktorer har en stor paverkan pa hur ett foretags
forsorjningskedja ser ut och fungerar men kan dven vara valdigt kostsamma att
astadkomma. Darfor ar det otroligt viktigt for ett foretag att utvarderar vad som ar viktigt for
kunderna och att foretagets olika strategier stédjer varandra (Chopra & Meindl, 2010).

Bakgrunden till denna uppsats kommer fran foretaget Cykloteket som ska férandra och
effektiveras deras forsorjningskedja genom att bland annat infora ett centrallager istallet for
butikslager. Samtidigt som inférandet av centrallagret sker undersoks mojligheten att
strukturera verksamheten for att effektivisera och fortydliga dagliga uppgifter som ror
forsorjningskedjan.

1.1.1 Cykloteket AB

Cykloteket bildades 1984 i Stockholm och idag 2014 har det vaxt till ett foretag med 4
butiker, 3 stycken i Stockholmsomradet och en i Vasteras. Foretaget har specialiserat sig pa
att sélja kvalitetscykelprodukter och erbjuda service av cyklar. De séljer cykelprodukter via
butik och webb men huvud fokuset ligger pa butiksférsaljning. Cykloteket dr en av de storre
cykel aterforsédljarna i Sverige och soker standig nya satt att 6ka sin marknadsandel pa inom
en vaxande cykelmarknad. Den svenska cykelmarknaden vaxer stadigt, enbart i Stockholms
innerstad har antalet cyklister 6kat med 76 procent de senaste 10 aren (Stockholm
Cykelplan, 2013). Forutom en 6kning av antalet salda cyklar ca 550000 aren 2012/2013, 6kar
dven vardet pa cyklarna och svenska cykelkunder efterfragar alltmer kvalitetscyklar (Svenska
Cykling, 2013). Denna Okning och efterfraga av kvalitetscyklar har gjort att Cyklotekets
kundkrets har expanderat vilket medfér en chans till 6kad férsaljning vilket i sin tur kraver
mer av forsorjningskedjan. Genom att forbattra forsorjningskedjan och effektivisera den kan
Cykloteket lattare svara pa den 6kade efterfragan och samtidigt 6ka sin l6nsamhet.



Cyklotekets bransch &r relativt omogen nar det kommer till forsérjningskedjan,
leverantérssamarbeten, inkdp system, kategorisering, lagerhantering, prognostisering och
IT-system. Detta gor att det finns stora mojligheter for forbattring inom dessa omraden och
det kan skapa stora konkurrensférdelar gentemot konkurrenter. Det unika med
cykelbranschens och Cyklotekets forsorjningskedja ar att de ar otroligt sdsongsberoende och
de handlar med produkter som oftast har langa ledtider. Kombinationen langa ledtider och
sdasongsberoende gor att de maste halla relativt hoga lagernivaer men anda inte alltfér hoga
for att minska risken att ha kvar produkter vid sdsongsavslut. Detta medfor att en dkad
kontroll av inkdép, produkter och leverantorer blir otroligt viktigt for att de ska kunna
effektivisera sin forsorjningskedja.

1.2 Syfte

Syftet med denna rapport ar att komma fram till hur en forsoérjningskedja kan effektiviseras
genom att kategorisera produkter och leverantorer. Detta kommer att géras genom att
hitta relevant litteratur, metoder som ror logistikproblemet och applicera dem pa fallet.

1.3 Problemformulering
For att uppna syftet med rapporten kommer dessa fragor att studeras narmare:

Finns det nagra relevanta modeller?

Hur ska produkterna och leverantérerna kategoriseras?
Vad bidrar kategoriseringen med i denna kontext?

Vad kan generaliseras?

1.4 Avgransningar

Detta arbete kommer fokusera pa Cyklotekets del av forsorjningskedjan och inte fokusera pa
leverantorernas del av kedjan. All data och information kommer fran Cykloteket och inte
fran deras leverantorer.

Data som anvants i denna rapport fran Cykloteket kommer inte presenteras fullt ut eftersom
att den kan vara avsldjande for foretaget darfér kommer inte siffror och namn skrivas ut
ibland i analys- och resultatdelen.

Analysen ar baserad enbart pa forsaljnings ar 2012-2013 och kommer fran en av Cyklotekets
butiker. Det analyserade ar enbart leverantorer och produkter inte tjanster.

Pa grund av tidsbegransningen for arbetet ca 20 veckor har analysen enbart genonforts pa
Cyklotekets huvudbutik.



2 Metodik

Detta kapitel kommer att forklara metodiken som anvdénds for att I6sa problemets
frdgestdllning och férklarar varfér dessa valdes. Se Figur 1: Arbetsprocess fér évergripande
bild éver arbetets olika steg.

v

W

Fragestéllning Syfte Analys Resultat

7 Teori —
——

Figur 1: Arbetsprocess

Arbetets process startades genom att studera fragestallningen som tagits fram och tydligéra
syftet med arbetet for att skapa en tydlig grund att utga ifran. For att sdkerhetsstalla att
syftet med rapporten skulle uppnas skapades specifika fragor;

1. Finns det nagra relevanta modeller?

2. Hur ska produkterna och leverantorerna kategoriseras?
3. Vad bidrar kategoriseringen med i denna kontext?

4. Vad kan generaliseras?

2.1 Val av forskningsparadigm

Efter att syftet tagits fram fortsatte arbetet med att bestamma hur forskningen skulle
genomfoéras och vilken forskningsparadigm arbeten skulle utga ifran. Valet utgick ifran de tva
paradigmen positivism, interpretivism och dessa tva ar varandras ytterligheter. Positivism
kom férst av de tva och interpretivism utvecklades fran positivism(Collis and Hussey, 2009).
Positivism kommer fran boérjan fran naturvetenskapen, bygger pa att verkligheten ar objektiv
och ar oberoende av socialt kontext. Enligt Interpretivism ar verkligheten subjektiv,
forskaren paverkar det den undersdker och sociala fenomen studeras(Collis and Hussey,
2009). Positivism forskning anvander sig oftast av kvantitativa metoder medan
interpretivism anvander sig av kvalitativa metoder vid inhamtande av information.

Denna rapport kommer att bygga pa positivism eftersom den inte kommer undersdka
sociala fenomens paverkan, studien kommer bygga pa objektiv fakta och soka efter
aterkommande logiska samband. Trots att rapporten kommer att bygga pa positivism
kommer inte interpretivist att bortses helt eftersom inhdmtad kunskap fran interjuver, teori
kan vara paverkat av detta paradigm och darfor kan det vara bra att kdnna till dess inverkan
pa resultatet. Kvantitativa och kvalitativa inhamtningsmetoder kommer bada anvandas
genom processen.



De tva presenterade forskningsparadigm har oftast olika paverkan pa validitet, reliabilitet
och det ar darfor viktigt att tdnka pa det i borjan av processen for att 6ka validiteten och
reliabilitet i slutresultatet.

Reliabilitet talar om hur tillforlitlig en matning ar eller ett resultat. Den mater hur latt det ar
att fa samma resultat igen genom att aterskapa samma forskning, desto hogre reliabilitet
desto storre chans att aterskapa liknande resultat. Medan validitet beskriver hur tydligt
nagot studerat har blivit avbildat och beskrivet (Collis and Hussey, 2009).

De tva forskningsparadigmens paverkan pa reliabilitet och validitet illustreras i tabell 1.

Interpretivism Positivism

Validitet Hog Lag
Reliabilitet Lag Hog

Tabell 1: Skillnad mellan paradigmen (Collis and Hussey, 2009).

Skillnaden mellan de tva paradigmens paverkan pa reliabilitet och validitet har att géra med
hur de olika studierna utfors.

Reliabilitet har en tendens till att vara lagre eller obefintlig nar en interpretivism studie
genomfors eftersom att den studerande oftast paverkar resultatet och det minskar chansen
att aterskapa samma resultat. Interpretivismstudier brukar resultera i hog validitet eftersom
de fokuserar pa att beskriva och forsta det som har studerats. (Collis and Hussey, 2009)

Detta ar tvartom i en positivismstudie dar den studerande inte paverkar resultatet och haller
sig objektiv vilket brukar leda till hégre reliabilitet. Positivismstudier brukar daremot inte
lyckas fa lika hog validitet for att de oftast inte lyckas avbilda hela studien och missar
faktorer som paverkar helheten. (Collis and Hussey, 2009)

2.2 Inhamtning av Data

Efter att forskningsparadigmen studerats startades inhamtningen av empiri och teori for att
besvara fragestallningen. For inhdmtning av teori och empiri i detta tidiga skede valdes
kvalitativa metoder. Kvalitativa inhamtningsmetoder valdes i detta skede for att de ar bast
pa att skapa en helhetsbild av en situation. Av de kvalitativa inhdmtningsmetoderna valdes
de tre vanligaste metoderna Intervjuer, observationer och arkiverad information enligt
Marshall & Rossman (1989).



2.2.1 Empiri

Empirin baserades pa interjuver, observationer och teorin pa arkiverad information.
Interjuver ar en metod for att insamla data fran en kalla och anvands ofta for att inhamta
kvalitativ data (Robson 2011). Enligt Dunn(2005) ar en intervju nar en person (intervjuaren)
forsoker komma at data fran en annan person (den intervjuade). Intervjuerna som
genomférdes pa Cykloteket gjordes med olika personer inom féretaget for att skapa en bra
bild av foretaget, komma at ratt kunskap och kontrollera den inhdmtade informationen se
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Figur 2: Oversikt interviuade

Det finns tre olika typer av interjuver, dessa ar ostrukturerad intervju, strukturerad intervju
och halv-strukturerad intervju (Robson, 2011).

| detta tidiga skede av processen valdes ostrukturerade intervjuer att anvandas pa grund av
att malet med intervjuerna var att skapa sig en helhetsbild av verksamheten och fa tillgang
till allman information inte nagot specifikt. Enligt Bryman (2001) brukar ostrukturerade
intervjuer oftast utvecklas under intervjutiden och ger intervjuaren mojligheten att hitta
intressant data och kunna stalla uppfoljningsfragor for att na djupare kunskap. Detta gjorde
att ratt kunskap kunde inhamtas och vid eventuella oklarheter vid givet svar kunde forklaras
och diskuteras direkt for att 6ka forstaelsen.

Observationer anvandes for att komplettera den inhdmtade informationen fran Cykloteket
och interjuver for att fa en battre bild av Cyklotekets verksamhet. Shah et al (2006) beskriver
att det finns tva satt att observera pa, den forsta ar att den observerande ar delaktig i det
som observeras och den andra att den observerande bara observerar. Bada satten anvandes
for inhamtningen av empirisk data, delaktig for att oka forstaelse for uppgiften och enbart
observerande for att inte paverka. Shah et al (2006) tar dven upp att observatoéren kan vilja
att ta upp vad som ska observeras, detta gjordes inte i bérjan eftersom inte den sokta
informationen behovde vara specifik och observatoren ville inte paverka situationen.



Den inhamtade informationen till empirin fran intervjuer och observationer i detta arbete
kommer att utgora de primara kallorna eftersom informationen ar hamtad fran
originalkallor, Cyklotekets anstéllda, egna erfarenheter, intervjuer och observationer. Detta
stammer 6verens med Collis and Hussey (2009) som definierar primédra data som ”Data
insamlat fran originalkallan”.

2.2.2 Teorin

Den inhamtade arkiverade informationen i borjan av processen bestod av manualer,
dokument om verksamheten, e-post och bilder fran Cykloteket. Denna typ av information
anvandes till att oka forstaelsen for verksamheten och den fungerade som underlag till
intervjuerna och observationerna. Denna anvandning av arkiverad information stéds av Shah
et al (2006) som bekraftar att arkiverad Information anvands som bakgrundsinformation.

Nasta steg i processen nar en tydlig bild av Cyklotekets verksamhet skapats blev inhdmtning
av arkiverad information fran bocker, produkter och databaser. Den inhdmtade
informationen raknas i detta fall som primardata. Databasen som anvands for den teoretiska
litteratursokningen ar KTHB Primo, databasen lankar vidare till relevanta bocker,
vetenskapliga tidsskrifter och produkter. KTH biblioteket och LIBRIS har daven anvands for att
hitta relevant litteratur. Relevant litteratur har inhamtats genom anvandning av specifika
sokord som hor till det undersokta omradet. Exempel pa dessa ar; forsoérjningskedja,
centrallager, kategorisering, logistik och inkdp. For att hitta den mest relevanta litteraturen
har den filtrerats genom att titta pa anvandning av litteraturen, hur passande den ar for
frageformuleringen och antal ganger den blivit refererad.

Malet med inhamtningen av litteratur ar att hitta ratt teori for det presenterade problemet
och kunna positionera det inom ratt omrade genom att hitta en passande teoretisk grund.
Genom anvandning av litteraturen pa detta specifika problem kommer arbetet att bidra till
okad kunskap inom det anvanda litteraturomradet.



2.3 Analys

Nar teorierna och modellerna analyserats blev nasta steg att inhamta ratt information for att
kunna jamfora och utvardera teorierna pa verkligheten, i detta fall Cykloteket. For detta
andamal anvandes halvstrukturerade interjuver som ar en blandning mellan ostrukturerade
och strukturerade. Den bygger pa strukturerade fragor men tillater intervjuaren att stalla
uppfoéljningsfragor. Fordelen ar att den ar enklare att kontrollera @n en ostrukturerad
intervju och den ger maéjligheten att inhamta djupare kunskap an en strukturerad intervju.

Eftersom att information fran bade empiri och teori inhamtats soktes djupare kunskap inom
specifika omraden/nyckelpersoner och da passade denna intervjutyp bast for uppgiften.

For att kunna applicera och prova de funna modellerna fran teoriundersokningen pa
Cykloteket behdvdes storre mangder av statistik och data inhamtas. Kvantitativa metoder
anvandes for denna uppgift eftersom att de ar lampliga nar matematiska modeller ska
anvandas for att jamfora data och statistik (Collis & Hussey, 2009). Den inhamtade data var
t.ex. forsaljningsstatistik, priser, prognoser, leverantérsdata och omsattning data.

Genom hela processen har strukturerade intervjuer anvants. Som namnet sager ar
intervjuerna valdigt strukturerade, fragorna ar férbestamda och planerade att stéllas i en
viss ordning. Strukturerade intervjuer anvands oftast nar det ska stdllas manga fragor och
det soks korta svar. En strukturerad intervju har vissa likheter med ett frageformular, den
stora skillnaden ar att intervjun gors genom interaktion med en annan person medan
frageformularet fylls i utan interaktion(Bryman, 2001). Enligt Rowley (2012) kraver ett
frageformular mer férkunskap for att forbereda och ger oftast farre svar én en strukturerad
intervju. Strukturerade intervjuer valdes framfor frageformular for att det ar enklare att
utfora, lattare att jamfora data och battre svar fas. Denna typ av intervju anvandes for att
verifiera given information, alltsa jamféra data fran t.ex. olika interjuver eller andra kallor.
Anvandes dven nadr enklare information skulle inhamtas som inte behévde
uppfoéljningsfragor for att forstas eller forklaras. Genom att anvanda denna typ av intervju
kunde aven tid sparas genom att det ar den effektivaste intervjutypen med avseende pa tid.



2.4 Resultat

For att 6ka validiteten och reliabiliteten i det presenterade resultatet har den bearbetade
informationen fran litteratur, intervjuer, observationer och andra kéllor verifierats under
arbetets gang. Verifieringen har t.ex. skett genom att presentera den mottagna
informationen fran interjuver och observationer for den studerade. Detta har gjorts for att
Oka validiteten genom att kontrollera svaret for att sakerhetsstalla att ratt information blivit
inhamtad (Collis and Hussey, 2009). Ett annat satt ar att triangulera inhamtad data for att
oka validiteten, detta gors genom att inte anvanda sig av enbart en kalla eller metod utan
flera for att fa olika infallsvinklar (Gibbert, 2008). Ett exempel pa det ar att Intervjuerna har
hallits med flera olika personer for att inte enbart basera informationen fran en person och
pa detta satt skapa en battre och korrektare avbild se figur 2. Litteraturen har jamférts och
inte bara inhamtats fran en kalla for att den ska vara tillforlitlig och beskrivits noga for att
Oka forstaelsen. Kallorna som anvants till litteraturinhdmtning har granskats kritisk och
klassificerats som palitliga for att inte presentera vilseledande och felaktig data.

For att 6ka mojligheten att fa tillgang till ratt information fran de intervjuerna har de
intervjuade valts ut efter erfarenhet och arbetsomrade. Intervjufragorna har varit tydliga och
oftast Oppna for att tilldta diskussion for att minska risken for missforstand. Tydliga fragor
och mojligheten att diskutera resultatet medfor att validiteten 6kar (Collis and Hussey,
2009).

Enligt Gibbert (2008) finns det tva nyckelfaktorer for att 6ka reabiliteten, dessa ar
upprepande och genomskinlighet. Genomskinlighet nas genom att var tydlig och noga
beskriva vad som gors (Gibbert, 2008). Chansen till ett upprepande hojs genom att visa vilka
steg som tagits och tydligt visa vart data kommer fran (Gibbert, 2008). Detta har gjorts
genom att skapa en tydlig struktur for rapporten, tydligt forklara presenterade modellerna,
litteraturen, empirin, data och motivera varfor olika steg har tagits for att svara pa
fragestallningen. Genom att ha en tydlig struktur i rapporten som bevisar hur svaret pa
fragestallningen uppnaddes, en tydlig trad fran teorin och empirin till resultatet 6kar dven
validiteten(Gibbert, 2008).



3 Teoretisk referensram
Detta kapitel kommer beskriva teorin, modellerna och olika begrepp som kommer anvéindas
fér att analysera inhémtad data fran Cykloteket.

Den teoretiska referensramens syfte ar att ta upp existerande teorier och modeller som ar
relevanta for att besvara fragestallningen och forklara dessa for lasaren. Delarna som
presenteras i detta kapitel har valts for att pa basta satt |0sa fragestallningen, beskriva
Cyklotekets forsorjningskedja och visa eventuella forbattringspunkter.

Kapitlet borjar med att forklara vad en férsorjningskedja ar och hur den ar uppbyggd.
Darefter foljer forklarning av de olika delarna i en forsérjningskedja som lager, centrallager,
grossister och kund for att ta upp viktiga komponenter inom Cyklotekets forsorjningskedja
och skapa forstaelse.

Nasta steg forklarar grundlaggande lagerbegrepp som kommer anvandas genomgaende i
rapporten for att tydliggéra vad som menas med respektive lagerbegrepp och minska risken
for missforstand.

Inkdp tas upp efter att forsorjningskedjan och lagerbegreppen ar definierade. Dess roll i
forsorjningskedjan forklaras och inkdparens uppgifter kommer diskuteras. Inkop har valts att
tas upp pa grund av att inkop har en valdigt stor paverkan pa forsorjningskedjan och
kategorisering kan fa en valdigt positiv effekt pa inkop.

Avslutande kommer tva kategoriseringsmodeller presenteras, Kraljics inkdpsmatris och ABC-
analys. Dessa tva modeller utgor hjartat i rapporten och kommer anvandas for att besvara
rapportens problemformulering. Férutom att presentera de tva modellerna kommer
svagheter med modellerna och forbattringsforslag presenteras.

Kapitlet avslutas med att beskriva hur styrningen av de klassificerade
produkterna/leverantorer kan genomfdras och vad som &r viktigt att tdnka pa nar de styrs
med avseende pa olika kriterium som t.ex. lagervarde, omsattning och tackningsbidrag.
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3.1 Forsorjningskedjan

Forsorjningskedjan ar kedjan som binder ihop stegen mellan ramaterial till slutkunden
(Oskarsson m.fl. 2006). En forsorjningskedja kan delas in i interna processer och externa
processer. De interna utgors av processer som foretaget kan styra, forbattra och de externa
processerna ar sadana som foretaget inte direkt styr dver vilket leder till att de blir svara att
direkt paverka. Exempel pa externa processer ar leverantorer, kunder, grossister,
transportorer och olika foretag som bidrar till att ramaterialet skapas till en slutprodukt for
slutkunden (Oskarsson m.fl. 2006). For att kunna skapa och bibehalla en stark
forsorjningskedja ar det viktigt att fokusera pa bade de interna och externa processerna i
kedjan for att fa dem att passa ihop. Genom att ha en stark forsérjningskedja kan foretaget
konkurrera battre mot konkurrenter eftersom att det ar kedjans prestation som avgor vilken
service, pris & kvalitet foretaget kan erbjuda kunden (Oskarsson m.fl. 2006).

Centrallager

Fabrikslager Lokallager

Figur 3: Férsérjningskedjan

3.2 Lager

Lager ar nagot som de flesta foretag forsoker att undvika pa grund av kostnaderna som de
medfér men anda anvands lager flitigt pa olika positioner i foretags forsorjningskedja. Ett
lager uppstar i forsorjningskedjan sa fort en produkt inte ror sig framat i flodet (Mattson och
Jonsson, 2003). Det finns flera typer av lager inom en férsorjningskedja och ett urval av
lagertyper visas i figur 3. Synen pa lager varierar inom foretag, ekonomer vill oftast inte ha
stora lager pa grund av bundet kapital medan marknadsavdelningen vill ha stora for att
kunna erbjuda produkterna direkt till kund (Oskarsson m.fl. 2006). Lager kan alltsa vara
negativa eller positiva och karaktaren pa lagret avgors av hur foretaget lyckas balansera
anvandningen av lager. Enligt Oskarsson (2006) bor aldrig ett lager skapas for att 16sa ett
problem i forsta hand utan kan anvdandas som ett alternativ ifall problemet inte gar och l6sa.
Det som talar for och mot lager ar kostnader som har olika paverkan pa totalkostnaderna.
Kostnader som talar mot ett inforande av lager ar lagerhallnings- och lagerforingskostnader,
dessa kostnader har enbart en negativ paverkan pa totalkostnaderna. Det som talar for
anvandning av lager ar att totalkostnaderna kan minskas. Genom att ha lager kan de t.ex.
minska kostnader for inkdp, transport och produktion eftersom att stérre volymer kan
bestallas, transporteras, tillverkas vilket medfor stordriftférdelar Oskarsson (2006). Férutom
kostnadsbesparingar brukar inférande av lager goras for att kunna sakerstalla en hog service
niva. Genom att ha lager kan foretaget uppratthalla en bra serviceniva mot kund oavsett
leveransproblem, ojamn efterfragan eller andra logistikproblem Oskarsson (2006).
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3.2.1 Centrallager

Under 90-talet har en centrallagertrend vaxt inom logistikomradet, detta beror pa att fler
foretag forsoker ga fran en decentraliserad till en centraliserad distribution (Oskarsson m.fl.
2006). Detta har medfort att det har blivit populart att skapa centrallager inom
forsorjningskedjan. Centrallagren skapas centralt i foretagets kundmarknad for att kunna
leverera ut varor till s& manga kunder som méjligt. Okningen av inférandet av centrallager
kan ocksa forklaras genom att geografiska avstand inte paverkar leveranstiden lika mycket
langre pa grund av battre infrastruktur (Oskarsson m.fl. 2006). Placeringen av centrallagret
avgors av kundernas placering och eventuella krav pa leveranstid (Oskarsson m.fl. 2006).
Forsorjningskedjans layout med centrallager se figur 4
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Figur 4: Centrallagrets position i kedjan (Oskarsson m.fl. 2006)

Foérdelar med centrallager (Oskarsson m.fl. 2006)

e Lagre fasta kostnader: mindre personal, lager och administration pa grund av farre lager.

e Minskade kostnader for kapitalbindning: endast ett sdkerhetslager pa centrallagret.

e Enklare styrning och kontroll av materialflode: eftersom allt gar genom centrallagret
kan skalférdelar nds som kordinerade uttransporter, bestallningar och spedition.
Fordelar som férnyande av produkter och utfasning skapas ocksa.

e Sdkrare ledtider: komplett sortiment kan hallas i centrallagret, vilket kan vara svart, dyrt
och halla pa enskilda butikslager pa grund av storleken pa sortimentet.

e Snabbare leveranser: eftersom produkterna dr samlade nas en battre kontroll 6ver
sortimentet och leveranserna blir sakrare.

Nackdelar med ett centrallager (Abrahamsson. 1992, Oskarsson m.fl. 2006, Bardi m.fl. 2003)

o Okade krav pa transportmdijligheter: Svart att halla en bra servicegrad om inte ldmpligt
transportmedel anvandes.

e Sma kvantiteter: blir kostsamt ifall kunderna koper ofta och endast mindre kvantiteter
inhandlas per tillfalle vilket skulle 6ka transportkostnaderna.

e Langre ledtider: ledtiderna kan bli langre eftersom att avstand till kund 6kas och lagre
produktnivaer i butik halls.
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3.2.2 Grossister

En grossist ar oftast en mellanhand mellan leverantdr och kund som har till uppgift att
erbjuda ett komplett paket av olika leverantorer. Kunden i detta fall ar oftast detaljister,
affarer, aterforsaljare och inte privat kunder (Oskarsson m.fl. 2006). Meningen med att
anvanda grossister ar oftast att foretaget slipper ta kontakt med flera leverantoérer sjalv utan
kan kontakta en grossist som skoter det praktiska med leverantorerna (Oskarsson m.fl.
2006). Fordelen for leverantérerna ar att deras produkter sprids ut pa marknaden, de slipper
skota forsaljning och leveranser till slutkund. Grossistens roll kan ibland liknas ett
centrallagers roll forutom att det kopande foretaget inte har samma kontroll 6ver grossisten
som Over ett eget centrallager. Bade grossisten och centrallagret har en sortimentsfunktion
och en spridningsfunktion men de sprider till olika slutkunder (Oskarsson m.fl. 2006).

3.3 Grundldggande Lagerbegrepp
Dessa begrepp kommer att diskuteras och anvandas genom rapporten och beskrivs i detta
avsnitt for att 6ka forstaelsen, for en dvergripande bild se figur 5.

Antal enheter i lager

Maxlager - e e T ——
Inkdpskvantitet — |~ """" """"" ‘ --------- 3—,.- ------- Medellager
Best. | ' |
punkt 1 | . t
Sakerhetslager f{
> Tid
.- Lev.J ) Lev. J
tid tid

Figur 5: Grundldggande lagerbegrepp (Pewe, U. 1993)
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3.3.1 Maxlager
(sakerhetslager + inkopskvantitet)

Maxlager ar nar inleveransen precis kommit och lagts in i systemet, da lagret ar uppfyllt for
en produkt.( Pewe, U. 1993)

3.3.2 Sdkerhetslager

Sakerhetslagret uppgift ar att tacka upp for ovantade handelser i logistikkedjan som ovantat
lyft i forsaljning, leveransférseningar och andra faktorer som paverkar in och utflédet av
produkter. Sakerhetslagret ingar i det totala lagersaldot men ska inte anvandas till normal
forsaljning. Sakerhetslagret niva ska anpassas efter bristkostnaden fér produkten, desto
dyrare bristkostnad desto hogre sdkerhetslager. ( Pewe, U. 1993, Oskarsson m.fl. 2006)

3.3.3 Medellager
(Sakerhetslager + halv inkdpskvantitet)

Medellager &r inte konstant utan varierar, nivan pa medellagret varierar pa grund av
differens mellan férsaljningen och inleveranser. Medellagret anvands till att rakna ut
kapitalkostnader for det bundna kapitalet i lagret. ( Pewe, U. 1993)

3.3.4 Bestillningspunkt

Bestallningspunkten for produkterna kan vara svart att faststalla, men grundregeln ar att
den berdknas efter leverantorens leveranstid och leveranssakerhet. Bestallningspunkten ska
nas nar det finns tillrackligt kvar av produkten i lager for att klara av efterfragan till nasta
leverans.(Johnsson & Mattson, 2005 & Pewe, U. 1993) Systemet som handskas med
bestallningspunkt kallas bestallningspunktsystem. Bestallningspunktsystem laser automatisk
av lagersaldot for respektive produkt och larmar vid nadd bestéallningspunkt.
Bestadllningspunktsystemet ar relativt enkelt att anvanda och anvands ofta for produkter
med hog forbrukning och jamn efterfraga (Oskarsson m.fl. 2006).

3.3.5 Leveranstid

Leveranstiden for en produkt ar tiden det tar fran att bestallningspunkten for produkten ar
passerad tills att produkten blivit registrerad i lagret (Pewe, U. 1993). Leveranstiden beror pa
flera olika faktorer som narhet till tillverkare, samarbetet, informationssystem,
transportmedel och bestallningsrutiner. Leveranstiden kan forkortas genom anvandning av
automatiskt bestallningssystem och ratt informationssystem mellan bestallaren och
leverantoren (Pewe, U. 1993). For att det ska fungerar maste bade leverantor och bestéllare
ha ett grundsystem for inkdp, lager och order som kan behandla elektroniska bestallningar.
Genom att automatisera inkdp mellan partnerna kan leveranstiderna minskas med ca 30 %
(Pewe, U. 1993).
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3.3.6 Inkopskvantitet

Inkopskvantiteten ar den kvantitet som kops in per tillfalle och kvantiteten beror av de olika
faktorerna som diskuterats tidigare. Forutom de tidigare namnda faktorerna styr
inkdpskvantiteten ocksa av kostnader for lagerhallning och Lagerforingskostnader (Pewe, U.
1993, Oskarsson m.fl. 2006).

Lagerhallningskostnader & Lagerforingskostnader
De storsta kostnadsposterna ar:

e Kapitalkostnader: kapital som binds i lagret och medfér kostnader.

e Lokalkostnader: hyreskostnader, el, vatten och drift.

e Hanteringskostnader: hantering av varor vid in- och utleverans, utrustning, personal.
e Svinn/ kassation: st6ld, utgaende vara och skador.

Forutom lagerhallningskostnader tillkommer inkdpskostnader for sjdlva inkdpet av
produkten. Inkdpskostnader delas in i tva kostnader, samkostnader och sarkostnader (Pewe,
U. 1993). Samkostnader ar t.ex. l6ner, lokalkostnader, avskrivningar och de ar oberoende av
enskilda inkop. Sarkostnader ar kostnader som uppstar vid varje enskilt inkop, t.ex.
transport, spedition, lastning, lossning och mottagningskontroll (Pewe, U. 1993).

3.4 Inkop

For att lyckas med foretagets forsorjningskedja ar inkopets roll valdigt avgérande, enligt Van
Weele (2005) star inkop for mer @n 50 % av totalkostnaderna inom foretaget vilket medfor
att férandringar i inkdpsdelen av forsorjningskedjan far en oerhort positiv effekt pa
foretagets ekonomi. Dagens inkdpare har en allt storre roll an férut och kraven har blivit
hogre eftersom att marknadsutbudet blivit stérre och logistiska kraven 6kat (Oskarsson m.fl.
2006). Skillnaden pa de logistiska kraven idag ar att priserna ska hallas ner samtidigt som
foretaget ska kunna erbjuda en hog flexibilitet. Nagra av en inkdpsansvarigs nyckel-
uppgifter for att forbattra foretagets logistikkedja blir att 6ka standardisering, férenkla
administration, se 6ver lagernivaer, utvardera leverantérer och avtal (Oskarsson m.fl. 2006,
Pewe, U. 1993).

Med standardisering menas att foretaget forsoker forenkla deras produktmix, leverantérer
och genom det kan de minska kostnader och inképstid for inképen (Oskarsson m.fl. 2006).
Genom att minska pa antal produkter/leverantorer kan de bade minska pa order
sarkostnader som uppkommer med varje lagd order och lagerféringskostnader pa grund av
att lagre sakerhetslager kan hallas med farre produkter (Oskarsson m.fl. 2006).

Ansvaret for val av leverantorer hamnar pa foretagets inkdpsavdelning att kunna vilja
[ampliga leverantorer. En lamplig leverantor definieras som en leverantdr som kan erbjuda
korta ledtider, l1ag leveransrisk, vettiga priser och flexibilitet (Oskarsson m.fl. 2006).
Leverantorer "lampliga egenskaper” bestar inte alltid av samma efterfragade egenskaper

15



utan varierar fran situation till situation och kompromisser maste oftast ske for att fa ratt
egenskaper. T.ex. om foretaget efterfragar Iag leveransrisk, korta ledtider och flexibilitet,
kommer de inte kunna fa ett |agt pris pa produkten eftersom att dessa tre efterfragade
egenskaper kommer kosta leverantéren mer vilket medfér att priset oftast hojs.

For att foretaget ska kunna kontrollera att leverantérerna uppfyller det de lovat i form av
ledtider, leveransrisker, priser, flexibilitet finns det bara ett satt och detta ar skrivna avtal.
Avtalet ska tydligt ta upp de logistiska aspekter som ska uppfyllas, men for att 6ka chansen
att avtalet f6ljs maste foretagets inkdpsavdelning kunna valja ut leverantérer med storst
chans att uppfylla avtalet (Oskarsson m.fl. 2006).

3.5 Kategorisering av produkter och leverantorer

Kategorisering ar nagot vi manniskor gor dagligen for att bearbeta informationen, genom att
placera informationen inom olika kategorier kan vi bearbeta informationen enklare,
snabbare och minnas den lattare (Hinton.2003).

Detta kan appliceras pa féretag nar det kommer till indelning av produkter/leverantérer.
Kategorisering leder till att beslut kan tas enklare och snabbare gallande bland annat, inkdp,
forsorjningskedjan och strategibeslut. Vid kategorisering anvands oftast nyckelinformation
for indelning av produkter/leverantorer, nyckelinformationen kan vara allt fran;
forsaljningsstatistik, lagernivaer, pris, volym, vinst, leverantor/produktstatistik.

Det finns ett par beprévade kategoriseringsmodeller som anvands av foretag for indelning av
produkter/leverantorer, dessa ar bland annat Kraljics inkdpsmatris och ABC- analysen. Bada
kategoriseringsmodellerna bygger pa nyckelinformation for att klassificera produkter/
leverantorer. Resultatet fran dessa modeller visar hur respektive produkt/leverantor ska
styras for att optimalt resultat ska uppnas. Genom att styra olika produkter/leverantorer pa
olika satter kan resurser anvandas battre och arbetet med produkter/leverantoérer blir
effektivare.

Inférande av klassificering och differentierad styrning av produkter/leverantorer ar inte det
enklaste valet inledande eftersom det kraver en hel del information, tid och planering for att
genomfora. Det absolut enklaste &r att styra alla produkter/leverantérer enligt samma mall,
men genom att styra enligt en bestamd mall anvands inte foretagets resurser optimalt.
(Oskarsson m.fl. 2006). Differentierad styrning syftar till att prioritera ratt saker, t.ex. en
produkt som paverkar foretagets vinst positivt bor prioriteras framfoér produkter som inte
paverkas vinsten lika mycket.

16



3.6 ABC -analys

ABC-analysen togs fram for att fa en battre kontroll 6ver individuella produkter och visa vilka
produkter som har storst paverkan pa omsattningen. Denna typ av kategorisering ar
uppbyggt av Pareto lagen dven kallad 80/20 regeln och ABC-analysen kallas ibland fér Pareto
analys(Ding & Sun, 2011). Pareto lagen grundare var en Italienare vid namnet Vilfredo
Pareto, han uppmadrksammade att oftast dominerades det uppnadda resultatet (80 %) av ett
fatal viktiga produkter(20 %) se figur 6( Pareto, 1971).
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Figur 6: Pareto kurva(Olhager, 2000)

ABC — analysen delar in produkterna i tre olika kategorier, A, B, C och meningen ar att
kategoriseringen ska kunna anvandas som underlag for hur produkterna/leverantorer ska
styras och hanteras (Olhager, 2000, Oskarsson m.fl. 2006). Indelningen och fordelningen
mellan de olika kategorierna A, B, C brukar likna indelningen i tabell 2 men férdelningen
foljer inte alltid denna indelning (Oskarsson m.fl. 2006).

Kategorisering Andel av sortimentet Andel av omsattning
A 20% 80 %

B 30% 15 %

C 50 % 5%

Tabell 2: Typindelning ABC-analys

Indelningen efter omsattning kan vara fordelaktig att anvanda vid t.ex. planering av layouten
i en butik dar varor med storst paverkan pa omsattningen, A produkter boér placeras vid
badsta mojliga koppositionen i butiken.

Indelningen behover inte baseras pa omsattning utan kan baseras pa andra faktorer som
t.ex. kund, leverantor, lagervolym och plockfrekvens (Lumsden, 2006). Genom att anvanda
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sig av plockningsfrekvens istéllet for omséattning kan lager positioneringen optimeras genom
att placera produkter med hogst plockfrekvens narmast plockaren och pa det sattet minska
totala plocktiden.

For att ABC-analysen ska fungera ar det otroligt viktigt att ratt finansiell information
anvands. Om fel information anvands for kategoriseringen ar risken att foretaget lagger
fokus och resurser pa fel produkter och forvarrar istallet for att forbattra. Enligt Everaert et
al.(2008) bygger framgangen fran kategoriseringen pa foretagets egenskaper att inhamta
relevant finansiell data.

Nar klassificering enligt ABC-analysen gors brukar volymvardet anvandas, volymvardet ar
forbrukade produkter pa ett ar multiplicerat med produktens varde. Volymvardet rdaknas
inte alltid ut pa samma satt, utrackningen beror pa vad som ska klassificeras t.ex.
leverantorer, lagerstyrning eller sarskild service till olika kunder. (Oskarsson, 2006).

Lagerstyrning: Volymvdrdet = Volym x Kapitalbindning

Klassificering av Leverantorer: Volymvdrdet(lagervirde) = Volym x Inképsvdrdet
Sarskild service till olika kunder: Volymvdrdet = Volym x Téckningsbidrag (vinst)
Enligt Oskarsson (2006) ar stegen for att klassificera efter ABC- analysen dessa:

1. Valj klassificering kriterium, dvs. Volymvéardet som ska anvandas for
produkterna/leverantérerna och berdkna volymvardet.

Rangordna produkterna/leverantérerna efter fallande volymvarde.
Berakna produkternas/leverantérerna procentuella andel av volymvérdet.
Berdkna det ackumulerade procentuella volymvardet.

vk W

Berdkna varje produkts/leverantors procentuella andel av totala antalet
produkter/leverantérerna.
Berdkna produkternas/leverantérerna ackumulerade procentuell andel.

N o

Bestam lampliga klassindelningar av produkterna/leverantorerna.

ABC-analysen behover inte bygga enbart pa ett kriterium vid indelning utan kan med férdel
goras med fler kriterier for att battre kunna klassificera produkterna, andra kriterier kan t.ex.
vara ifall en produkt ar strategisk viktig for foretaget, hallbarheten for en produkt eller en
leverantors strategiska betydelse (Oskarsson m.fl. 2006, Olhager, 2000 ). For att tydligt visa
resultatet fran en fler kriterier analys kan graderingar som A, B, C och 1,2,3 anvandas dar
t.ex. A, B, C skalan representerar omsattning och 1,2,3 skalan representerar hur kritisk
produkten ar. De hogst graderade produkterna far da betdckningen Al och lagst C3.
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3.7 Kraljic Inkopsmatris

Inkdpsmatrisen skapades 1983 av Peter Kraljic och syftet med den var att foretag skulle
kunna anvédnda den for att astadkomma storre konkurrenskraft i en standigt férandrande
marknadsmiljo.

Genom att dela upp produkter kan olika produkter lattare utvarderas och inkOpsstrategierna
kan anpassas for respektive produkt/leverantor (Kraljic, 1983). Det medfor att det blir
tydligare vilka produkter/leverantér som behéver mer resursen dn andra och foretagets
resurser kan anvandas optimalt for att na ett battre resultat. Kraljic delar in sin modell i fyra
faser, klassificering, marknads analys, strategiskt positionering och handlingsplan.

Modellens tva axlar x och y ar graderade fran lag till hog.

X-axeln visar komplexitet av leverantorsutbudet pa marknaden, positionen pa X-axeln avgors
av dessa faktorer tillganglighet, antal leverantorer, konkurrans, efterfragan, lagringsrisker
och ersattningsmaijlighet. (Kraljic. 1983, Van Weele. 2012)

Y-axeln visar vilken betydelse inkdpet har pa foretaget, faktorer som paverkar ar Inkops-
volym, procent av totalt inkdpskostnader, vinstpaverkan och affarstillvaxt. (Kraljic. 1983,
Van Weele. 2012)

3.8 Fas 1: Klassificering
Kraljic delade in produkter i fyra olika kategorier; havstangsprodukter, strategiska produkter,
icke-kritiska produkter och flaskhalsprodukter se figur 7.
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Figur 7: Kraljic Matris (Kraljic. 1983)
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3.8.1 Havstangsprodukter (hog/1ag)

Havstangsprodukter har en stor vinstpaverkan och ar viktiga att lagga ner mycket resurser
pa. Dessa produkter har manga leverantorer och det finns flera varianter av dem. Det
medfor att det finns chans till att forhandla sig fram till battre priser och om nagon produkt
tar slut ar det latt att ersatta med en ny. Riskhanteringen ar minimal nar handel med dessa
produkter sker men det ar viktigt att ha en bra 6verblick av marknaden for att kunna
forhandla framgangsrikt. Prognostiseringen bor ligga pa medium niva for dessa produkter.
(Kraljic. 1983)

3.8.2 Strategiska produkter (hog/hog)

For dessa produkter ar det viktigt att fokusera pa prognoser rérande efterfraga pa grund av
att de ar valdigt viktiga att alltid kunna erbjuda dessa produkter till kund. Genom att
genomfora detaljerade marknadsundersékningar kan prognosfelen minskas och en battre
kontroll 6ver alternativa leverantoérer fas. Viktigt att ha en nédplan ifall leverantoren inte
lyckas leverera produkterna eller ndgot annat ovantat skulle handa. Nar féretag handlar med
strategiska produkter brukar det I6na sig att inleda langtidsforhallande med leverantor.
(Kraljic. 1983)

3.8.3 Icke-kritiska produkter (lag/lag)

Icke-kritiska produkter ar som namnet sager inte kritiska for foretaget och genererar ingen
storre vinst. Foretaget ska kunna erbjuda dem till kund men minimera resurs och tids atgang
for dessa produkter. Oftast lagger inkdparen ca 80 % av dess tid och energi pa dessa
produkter, de kraver stort administrativt arbete(Van Weele, 2010). Genom att standardisera
forehavandet av dessa produkter kan resurser och tid sparas in. Viktigt att optimera order-
volymerna och lagerinventariet for att inte binda upp onddigt kapital. Prognoseringen for
icke-kritiska produkter bor ske ofta for att kunna halla ner lagernivaerna och inte binda upp
sig pa en produkt som inte ar livsviktig. (Kraljic. 1983)

3.8.4 Flaskhalsprodukter (lag/ hog)

Dessa produkter har ingen storre vinstpdverkan men ar oftast viktiga for foretaget och
utbudet av leverantorer ar begransat. Det gor att riskhanteringen av dessa produkter 6kar
och det blir viktigt att ha reservleverantérer ifall problem uppstér. Aven sikerhetslagrets
niva bor ses over for att klara eventuella problem. Prognostiseringen ligger pa en medelniva
for dessa produkter. (Kraljic. 1983)
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3.9 Fas 2: Marknadsanalys

Marknadsanalysen gar ut pa att skapa en bra bild av hur marknaden ser ut och hur foretaget
star sig mot sina leverantorer. Detta gors genom att undersoka relationerna mellan
kopare(foretaget), saljare(leverantorer) och undersdka vem som har makten i forhallandet.
Undersoka vilka alternativ som finns pa marknaden i form av leverantorer, produkter och
logistiska forbattringar. Féretagets analys bor inrikta sig pa vilka behov som finns i form av
produkter/leverantorer och titta narmare pa forsorjningskedjans egenskaper. (Kraljic. 1983)

Foretagets och leverantorens styrka graderas efter skalan hog, medel, Iag och summeras i
inkops portfolie matrisen se figur 8.

Hog

Foretagets styrka
Medel

Lag

Lag Medel Hég
Marknadens styrka

] Utnyttja Balansera Diversifiera

Figur 8: Inkdps portfolie matrisen (Kraljic, 1983)
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3.10 Fas 3: Strategisk positionering

Denna fas utgar ifran fas 2 indelning i inkdps portfolie matrisen se figur 8. Genom att studera
matrisen kan foretaget avlasa vart de star i relationen och komma fram till en lamplig
strategisk inriktning. Kraljic (1983) rekommenderar tre olika inriktningar utnyttja, balansera
och diversifiera.

Utnyttja-strategi anvandes nar foretaget ar starkast i relationen eftersom att
leverantorsrisken ar lag och majligheten till att paverka priset positivt ar stort. Viktigt att inte
utnyttja sin starka position allt for mycket eftersom det kan leda till forlorade langtids
forhallanden.

Diversifierings-startegin anvands nar leverantoren har den starkaste rollen i férhallandet. |
detta lage ar det viktigt att foretaget overvager sina mojligheter genom att leta efter
alternativa leverantorer, ersattnings leverantorer eller investera mer i forhallandet.

Den sista strategin balanserad anvands nar det inte finns nagon tydlig styrkeledare i
forhallandet. Ingen av partnerna tjdnar pa att byta partner eller forlorar pa att behalla
partner. Vinst- och riskpaverkan ar inte tillrackligt stor for att valja nagon av de andra
strategierna.

3.11 Fas 4: Handlingsplan
Sista fasen beskriver hur de olika strategierna paverkar ett par viktiga inkopsfaktorer se
tabell 3.

Utnyttja Balansera Diversifiera
Volym Fordela Behall eller foréandra forsiktigt  Centralisera
Pris Pressa Forhandla om pris Hall en lagprofil
Avtalstickning Spotkop Balansera mellan kontrakt Forsakra leverans
och spotkop genom kontrakt
Ny leverantér  Hall kontakt Utvalda leverantoérer Sok kraftfullt
Lager Hall lagt Anvand lager som buffert Starka lagret
Substitution Hall kontakt Ta vara pa nya mojligheter Sok aktivt
Logistik Minimera Optimera selektivt Sakra tillrackligt lager
kostnad

Tabell 3: Paverkade inképsfaktorer (Kraljic. 1983)
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3.12 Forbattring av Kraljic Inképsmatris

Kraljics matris anses av manga som ett av de stora genombrotten inom omradet inkdp och
forsorjningskedje managment (Syson, 1992). Modellen ar en av de mest anvanda inom
inkdpsyrket och bevis pa det dr en undersokning Boodie (1997) gjorde som visade att 50 %
av de tillfragade inkdpsmanagerna anvande Kraljic inképsmatris som grund for att skapa
inkdpsstrategier. Exempel pa stora féretag som anvander sig av denna modell ar Shell,
Alcatel, Philips, Akzo Nobel, Océ och Siemens(Van Weele, 2000).

Dock finns det svagheter och brister med Kraljics matris fran 1983, enligt Gelderman (2000)
och Gelderman & Van Weele (2002),(2003) erbjuder inte Kraljic nagra riktlinjer for att flytta
produkter eller leverantorer till ndgon mer attraktiv position i matrisen. En annat
uppmarksammad svaghet med matrisen och dess riktlinjer ar att den bara erbjuder generella
och grova l6sningar som behover anpassas for varje specifik situation(Gelderman & Van
Weele, 2002). De tar dven upp matproblem som uppkommer nar leverantérer/produkter ska
delas in i Kraljics matris.

Dessa problem har Gelderman & Van Weele (2002) tittat narmare pa genom att utfora tre
omfattande Case studie pa foretaget DSM, stort foretag inom biotekniska produkter,
kemikalier, plaster, Akzo Nobel Coatings ett stort foretag inom beldggningar och Te Strake
ett mindre foretag som jobbar med avancerade industri tekniska moduler. Resultatet fran
Case studierna mynnade ut i hur de olika produkterna/leverantoérerna kunde rora sig mellan
kategorierna; havstang, strategiska, icke-kritiska och flaskhals.
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3.12.1 Flaskhalsprodukter (lag/ hog)
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Figur 9: Forflyttning fran flaskhalskvadraten(Gelderman & Van Weele, 2002)

Nar det kommer till flaskhalsprodukter ar det viktigt att minska sitt beroende till en enstaka
leverantor pa grund av sarbarheten. Detta kan goras genom att séka nya leverantorer,
minska beroendegraden eller férandra sin status i forhallandet (Gelderman & Van Weele,
2002).

Alternativ (1) i figuren 9 handlar om att gora det basta av situationen nar det inte gar och
flytta sig till en annan kvadrant. Ett satt ar att fokuserar pa en flaskhalsleverantor och 6kar
inkdpen fran denna for att fa en battre forhandlingsposition kallas for kapacitet utnyttjande.
Andra satt ar att fokusera pa riskhantering kombinerat med alternativa leverantérer och
lager buffert.

Alternativ (2) gar ut pa att sla ihop produkter och férsoker standardisera dem for att gora
flaskhalsprodukter till havstang(Gelderman & Van Weele, 2002).

Alternativ (3a & 3b) beskriver forloppet i alternativ (2) forsta steget (3a) for att na till
havstangsprodukt ar att standardisera produkten. Detta gors genom att tittar ndrmare pa
vilka behov kunden kraver av produkten och férenklar den for att na mer generella
specifikationer. Andra steget (3b) blir att sla ihop de férenklade produkterna med andra for
att 6ka inkdpskraften mot leverantoren.(Gelderman & Van Weele, 2002)
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3.12.2 Icke-kritiska produkter (lag/1ag)

Havstangsprodukter Strategiska Produkter

Betydelse av inkop

Icke-kritiska Produkter Flaskhalsprodukter

Komplexiteten av leverantérsutbudet pa markanden
Figur 10: Forflyttning fran Icke-kritiska kvadraten(Gelderman & Van Weele, 2002)

Icke kritiska produkter ar oftast enklare produkter och olika typer av enklare tjanster.
huvudregeln ar att dessa produkter bor slas ihop for att forenkla arbetet och minska
kostnader vilket alternativ (1) beskriver se figur 10. Alternativ (2) ar for produkter och
tjanster som inte kan slas ihop eller forenklas oftast for att dessa ar specialanpassade eller
unika for dessa foreslas inférande av ett inkdpskort. (Gelderman & Van Weele, 2002).

3.12.3 Havstangsprodukter (hog/lag)

Hivstdngsprodukter Strategiska Produkter

oL

d

Betydelse av inkop

Icke-kritiska Produkter Flaskhalsprodukter

Komplexiteten av leverantrsutbudet pa markanden
Figur 11: Forflyttning fran hévstdngskvadraten(Gelderman & Van Weele, 2002)

Dessa produkter kan véljas att flyttas enligt tva alternativ (1) strategisk relation eller (2) en
bekvam relation se figur 11. Alternativ (1) bér anvandas om det finns mojlighet att utnyttja
nagot unikt genom att samarbeta med leverantdren, t.ex. utveckla en produkt tillsammans
eller genom att skapa nagot unikt erbjudande till kund tillsammans. Alternativ (2) gar ut pa
att stannat kvar i samma kvadrant genom att optimerar och genomféra
kostnadsforminskningar. Exempel pa detta ar logistiska |6sningar som sparar tid och pengar.
(Gelderman & Van Weele, 2002).

25



3.12.4 Strategiska produkter (hog/hog)

Hivstangsprodukter Strategiska Produkter
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Icke-kritiska Produkter Flaskhalsprodukter

Komplexiteten av leverantorsutbudet pa markanden
Figur 12: Forflyttning fran strategiskakvadraten(Gelderman & Van Weele, 2002)

Dessa produkter och leverantorer hamnar oftast i denna kvadrant pa grund av att de innehar
patent eller att de ar ensamma med en specifik 16sning eller produkt. Strategiska produkter/
leverantorer ar knepiga att hantera i langden och ibland kan dessa relationer fallera. En
strategisk relation bygger oftast pa att bada partner ar beroende av varandra i relationen
och rubbas den balansen brukar det leda till en ineffektiv relation.

Alternativ (1) i figur 12 gar ut pa att foretaget forsoker minimera sitt beroende.

Alternativ (2) anvands nar relationen inte fungerar, kan vara allt fran att partnern inte
levererar en strategisk produkt langre eller att beroendet bara finns fran ett hall i relationen.
Det viktiga blir da att dra ner komplexiteten pa produkten for att kunna hitta alternativa
leverantorer.

3.13 Olika matskalor for Kraljics matris

Fran Case studierna framgick det att det fanns tre olika matskalor som anvandes av
foretagen, enighet metod, en i taget metod och viktad faktor podng metod (Gelderman &
Van Weele, 2003).

Enighetsmetoden gar ut pa att positioneringen av leverantorer/ produkter nas genom
diskussion och resonemang och en position i matrisen faststalls forst nar ett enigt beslut
tagits av gruppen(Gelderman & Van Weele, 2003). Diskussionen grundas pa viktiga variabler
och faktorer for foretaget som ar anpassade for deras foretag for att na ett battre beslut.
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En stor fordel med denna metod &r att foretaget oftast nar fram till en val anpassad inkdps
strategi for foretaget eftersom en 6ppen diskussion runt inkop tillats. Andra fordelar som tas
upp ar att den ar flexibel och tillater nya mojligheter.

En i taget metoden gar ut pa att en nyckel variabel véljs ut per dimension, t.ex. finansierings
vardet valjs for resultatpaverkan och antalet alternativa leverantérer utgor
leverantorsrisken. Detta medfor att det blir valdigt 1att och snabbt att valja position i
matrisen for leverantorer/produkter. Fordelar med denna metod ar att den ar enkelt att
jamfora pa grund av fa variabler, effektiv och den kraver inte en omfattande
informationsinhamtning for olika faktorer. (Gelderman & Van Weele, 2003)

Den sista viktad faktor podng metoden skiljer sig fran en i taget metoden genom att denna
metod anvander sig av flera olika faktorer per dimension. Foretaget kan viélja ett par viktiga
faktorer for deras verksamhet och gradera dessa genom poangsattning. Totala podngen fran
de olika faktorerna summeras och den totala summan avgor var produkten/leverantéren
hamnar i matrisen. Nackdelar med denna metod ar att den framraknade total summan kan
dolja svagheter hos vissa viktiga faktorer om foretaget inte lyckas vaga dessa ratt. T.ex. om
en viktig faktor far Iagt poang kan detta tackas upp av andra faktorer som far hoga poang
och det syns inte i den totala podangen. Andra nackdelar ar att det kravs en stor mangd av
data for att lyckas som kan vara svar att fa tag pa. Férdelen med modellen ar att den kan
anpassas helt efter foretagets 6nskemal. (Gelderman & Van Weele, 2003)

Figur 13 presenterar nagra vanliga fall nar respektive matmetod kan vara lamplig att
anvanda, figuren baseras pa Gelderman & Van Weele, (2003) rekommendationer.

-7 Enighetsmetod

Hogt antal Nyckelfaktorer ? > la
- vViktad faktor podng Metod
Behovs Objektivitet ? = Ja = Eni taget metod
Behdvs anpassning och flexibilitet ? = Ja —= Viktad faktor podng Metod
= Enighetsmetod
Tillganglig tid ? > Nej <

" Eni taget metod

Figur 13: Val av Mdtskalemetod
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3.14 Styrning av Klassificerade Produkter och Leverantorer

Syftet med att klassificera ett foretags produkter/leverantérer ar att det ska vara tydligare
att se hur dessa ska styras och prioriteras for att effektivisera verksamheten.

Det ar viktigt att vara tydlig med vad meningen med klassificeringen ar for att fa ut det basta
(Oskarsson m.fl. 2006). Viktigt att tanka pa vid styrning av klasserna ar hur olika
produkter/leverantérer hor ihop (Oskarsson m.fl. 2006). Det kan vara latt att ta bort/lag
prioritera en produkt/leverantér som har lagt tackningsbidrag genom att bara fokusera pa
enskilda produkten/leverantéren och genom det missa att denna produkt/leverantor hor
ihop med en A-klassad produkt/leverantor darfor ar det viktigt att skapa en tydlig bild 6ver
hur de hor ihop.

3.14.1 Styrning efter olika volymvirden

Om foretaget fokuserar pa minskning av kapitalbindning, borde A-produkter som kostar
mest att lagerhalla bestallas hem ofta for att halla ner lagernivaerna (Oskarsson m.fl. 2006).
Leverantorer av dessa produkter bor ha logistikegenskaper som korta ledtider, flexibla och
relativt mycket tid bor laggas pa dessa leverantorer for att sdkerstalla leveranser. C-
produkter som har det lagsta lagerkostnaderna bor inte bestéllas ofta eftersom att
kostnaden att lagerfora dessa produkter inte ar hog. Bestallningen av dessa produkter bor
standardiseras for att sdnka kostnader och kan med fordel skotas av ett bestallningssystem
som ar valdigt tidseffektivt (Oskarsson m.fl. 2006)

Fokuserar foretaget pa okning av intakter bor foretaget se 6ver produkterna som har det
hogsta tackningsbidraget (A) eftersom dessa paverkar vinsten mest. (Oskarsson m.fl. 2006).
A-produkterna bor prioriteras genom att halla ett hogt sdkerhetslager, hég service niva och
ett ndra samarbete med leverantéren bor upprattas for att sakerstalla tillgangligheten av
dessa produkter. Hogt sakerhetslager ar kostsamt men A-produkterna utgér en liten grupp
och om C-produkternas sakerhetslager minskas kan det forsvaras (Oskarsson m.fl. 2006).

Omsattning talar om hur mycket den totala forsaljningen ar for en produkt/leverantér, detta
medfor att ett foretag kan se pa ett enkelt satt hur mycket pengar en produkt/leverantor
star for. Omsattning anvands ofta som kriterier nar ett foretag t.ex. vill klassificera deras
leverantorer efter storlek eller hur stor andel en produkt star for (Oskarsson m.fl. 2006).

3.14.2 Styrning efter flera Kriterier

Styrning vid flera kriterier blir lite mer komplicerad an vid enbart ett kriterium eftersom att
flera faktorer maste tillgodoses (Oskarsson m.fl. 2006). Om en klassificering gjorts efter
lagervarde och tackningsbidrag kan de sta infor en situation dar en produkt har ett hogt
tackningsbidrag och ett hogt lagervarde. Enligt styrning efter ett kriterium ska hogt
lagervarde l6sas med lagt sakerhetslager och hogt tackningsbidrag bor ha hogre
sakerhetslager. Dessa tva situationer kan sammanfalla néar klassificering efter flera kriterier
gjorts och da géller det att hitta en mellanvag. T.ex. att ett lagt sdkerhetslager halls men att
tillgdngen sdkras genom téata inleveranser, hog serviceniva och nara samarbete med
leverantoren (Oskarsson m.fl. 2006).
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4 Foretagspresentation
Detta kapitel kommer beskriva Cykloteket och dr till for att ge Idsaren en 6verblick éver deras
verksamhet. Det som presenteras dr taget frdn Cykloteket hemsida, intervjuer och méten.

4.1 Om Cykloteket

Cykloteket bildades 1984 i Stockholm i ett litet garage och idag 2013 har det vaxt till ett
foretag med 4 butiker, 3 stycken i Stockholmsomradet och en i Vasteras. Foretaget har
specialiserat sig pa att sédlja kvalitetscykelprodukter och erbjuda service av cyklar. De séljer
cykelprodukter via butik och webb men huvud fokuset ligger pa butiksférsaljning. Under
aren 2001-2009 6kade Cykloteket omsattning fran 20 Mkr till 58 Mkr en 6kning pa 290 %.(
Cykloteket, 2013) Cykloteket ar en av de storre cykel aterforsaljarna i Sverige, den svenska
cykelmarknaden vaxer stadigt och enbart i Stockholms innerstad har antal cyklister 6kat med
76 procent de senaste 10 aren (Stockholm Cykelplan, 2013). Den storsta 6kningen har skett
de senaste aren och intresset for cykling 6kar stadigt(Stockholm Cykelplan, 2013). Férutom
en 6kning av antalet salda cyklar ca 550000 st. 2012/2013,6kar dven vardet pa cyklarna som
sdljs och den typiska svenska cykelkunden efterfragar kvalitetscyklar i storre utstrackning
(Svenska Cykling, 2013).

Cykloteket har en valdigt intensiv forsaljningsperiod mellan mars — september och
resterande delen av aret ar lugnare. Detta gor att de blir valdigt sdsongsberoende och maste
ha tillrackligt med produkter i lager for att klara av produktbehovet som uppstar nar
cykelsdasongen startar.

4.2 Tidsaxel

= 1988 - Grundades Cykloteket i ett garage i Stockholm.

= 1988 - Oppnades den forsta cykelbutiken p& Gotlandsgatan i Stockholm.

= 1994 - Expanderade Cykloteket till en storre butik pa 300 kvadratmeter positionerad
pa Torsgatan.

= 2001 - Flyttade de vidare till en butik pa Norra stationsgatan med en totalyta pa 600
kvadratmeter.

= 2009 - Oppnade Cykloteket deras andra butik i Vastberga.

* 2011 - Oppnade Cykloteket tva till butiker i Taby och Vésteras.

= 2013 - Omorganisation och inforande av centrallager paborjas.
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4.3 Affarsidé
Cyklotekets affarside ar foljande

"Cykloteket erbjuder ett for vara kunder noga utvalt sortiment av cyklar, tillbehor och
upplevelser” (Cykloteket, 2013)

Detta ska de uppna genom att ha ett innovativt marknadskoncept och erbjuda en
forstklassig service.

4.4 Cyklotekets forsorjningskedja

Cyklotekets forsorjningskedja bestar i nuldaget av ett antal leverantorer, grossister, butiker
och butikslager se figur 14. Eftersom Cykloteket saljer cyklar, cykelprodukter och servar
cyklar medfor detta att deras forsorjningskedja maste anpassa sig efter vissa unika
egenskaper:

e Service av salda produkter staller hoga krav pa produkttillganglighet, vilket leder till
att de maste halla manga olika produkter i lager och sma volymer.

e Sadsongsberoende - svart att forutse behovet eftersom att behovet styrs mycket av
vader och sasong.

e Produkttillgianglighet i butik — viktigt att halla en bra niva av produkterna i butik, allt
fran kompletta cyklar till reservdelar.

e Langa ledtider fran leverantor och valdigt olika ledtider mellan leverantorer

Leverantdrer

A

Lager Lager Lager Lager

Butik Butik Butik Butik
Figur 14: Nuldgets forsorjningskedja

Cyklotekets forsorjningskedja genomgar i nuldget en storre forandring, de gar fran enskilda
butikslager till att skapa ett storre centrallager som ska distribuera ut till butikerna se figur
15.
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4.5 CyKklotekets Butiker

Cyklotekets butiker ar 4 stycken till antal och 3 stycken ar egendagda av Cykloteket AB och
den fjarde i Taby ar en franchise butik. Styrningen av de egendgda butikerna skots av
huvudkontoret i Vastberga. Cykloteket jobbar efter en centraliserad affarsstrategi. Taby
butiken ar inte lika centralstyrd som de andra butikerna men den arbetar efter en framtagen
manual fran Cykloteket AB. Butikerna ar placerade for att tacka upp olika kundomraden runt
om i Stockholm och minska avstandet till kund. Produktutbudet och layouten i butikerna ar
densamma i Cyklotekets butiker.

Butikerna har i dagslaget egna lokallager i anknytning till butiken och leveranser fran
leverantorerna transporteras direkt till enskild butik fran leverantérernas fabrikslager runt
om i Europa se Figur 14.

For layouten i Cyklotekets butiker finns det en grovt framtagen mall hur butiken ska se ut
och vart respektive varugrupp bor placeras for att kunden ska inspireras till kop. Den
framtagna layoutmallen ar val strukturerad och genomtank men ar inte detaljerad ner pa
produkt niva utan forklarar i grova drag vart varugrupperna ska placeras.

Layouten i butikernas lager bygger inte pa nagon kategorisering i dagslaget utan mer pa
erfarenhet och tillfallighet avgor var de olika produkterna lagras.

4.6 Bakgrund till centrallager

Anledningen till inférandet av ett centrallager ar att bland annat kunna minska totala
kostnaden som bestar av lagerkostnader, personalkostnader och inkdpskostnader utover det
vill man effektivisera verksamheten och fa en battre kontroll 6ver Cyklotekets
forsorjningskedja. Genom att ga over till ett centrallager kommer Cykloteket kunna
centralisera verksamhet annu mer och 6ka kontrollen 6ver de externa processerna inom
forsorjningskedjan. Positionen for centrallagret kommer vara vid huvudkontoret Vastberga.
Detta innebar att centrallagret kommer ha fysisk kontakt med Vastberga butiken och
transportkostnaderna mellan Vastberga butiken och centrallagret slopas. Positionen for
centrallagret ligger bra till transportmassigt och ekonomiskt ar Vastberga det billigaste
stallet att placera lagret pa.
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Tanken ar att centrallagret ska ta emot alla leveranser och sedan fordela ut dessa pa
respektive butiker se figur 15. Transport mellan centrallager och butik skots internt av
Cykloteket genom en specialanpassad lastbil.

Leverantdrer

Centrallager

Huvudbutik

Butik Butik Butik

Figur 15: Layout med Centrallager

Centrallagret kommer dven att avlasta butikerna genom att en del av arbetsuppgifterna
flyttas 6ver fran de enskilda butikerna och istéllet utfors centralt for att 6ka kontrollen och
effektivisera verksamheten. Exempel pa dessa aktiviteter ar, storre delen av
produkthantering kommer ske pa centrallagret, cykelmontering, alla typer av bestéllningar
kommer utga fran centrallagret och externa leveranser sker enbart till centrallagret.

4.7 Kund

Cykloteket handlar mestadels med privata kunder och i andra hand féretag via speciella
event och erbjudanden riktade mot foretag. Deras kunder ar inte priskansliga utan bryr sig
mer om personlig service och kunskap. Detta gor att de kan ldgga mer tid pa kunden och
fortfarande tjana pengar pa grund av de hogre priserna pa produkterna. Pa grund av
priserna ar det viktigt att ha bra kvalitet pa produkterna och att kunden far produkterna
inom rimlig tid. For att binda upp kunderna och ge Cykloteket en konkurrensférdel gentemot
konkurrenter erbjuder de livstidsservice pa cyklar. Det medfor att en kund ska kunna boka
servicetid hos nagon av Cyklotekets butiker, lamna in cykeln pa morgonen och fa ut den
fardig pa eftermiddagen. Det stéller tva krav pa Cykloteket, det forsta ar att de maste ha
tillrackligt med servicedelar i lager for att laga enklare problem pa ca 8 timmar och de kan
inte salja produkter med dalig kvalitet for att halla ner service intervallet.
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4.8 Produkter

Cykloteket saljer nastan alla typer av cyklar allt fran enklaste barncykeln till en komplett
tavlingscykel, cykeltillbehor, cykelklader, reservdelar och triathlon produkter. De har valt att
endast sdlja produkter som har ndgon anknytning till cykling pa grund av att de ska vara bast
och specialister pa cykel. Produkterna har genomgaende hog kvalitet och prisnivan ar hog
jamfort med andra cykelhandlare. Under 2012 sdlde Cykloteket ca 75 000 varor pa tva av
deras butiker, ca 5000 av dessa var cyklar.

4.9 Inkop & Leverantorer

Inkdpen sker centralt fran Cyklotekets huvudkontor i Vastberga for att kunna forhandla fram
battre priser och avtal med leverantérerna. Inkopsrutinen i dagslaget ar att de bestammer ca
70 % av inkdpskvantiteten infor kommande sommars laggs redan pa hosten.

Cykloteket samarbetar med ca 86 olika leverantérer och hanterar ca 4300 stycken produkter
se tabell 4. Den fet markerade texten i svart kdps in fran samma leverantér Shimano och den

kursiva roda texten kops alla in fran leverantéren SRAM.

ABUS GIRO POWERBAR SPECIALIZED
ASSOS GORE POC SKEPPSHULT
BELL ICEBREAKER PRO SILVA
BONTRAGER KONA PEARL IZUMI SIGMA
BLACKBURN KNOG RITCHEY THULE
BROOKS LIFEBIKE ROCK SHOX TACX
CANNONDALE LEZYNE SRAM TOPEAK
CRAFT MAVIC SOUMI TYRES TUNTURI
CAMELBAK MICHELIN SELLE ROYAL TREK
CATEYE NORRONA SKS VAUDE
CONTINENTAL OVERBECK SPEEDPLAY WELDTITE
ELITE OAKLEY SCHWALBE ZEFAL
ENERVIT POLAR SHIMANO ZIPP
GARMIN PARK TOOL SCOTT 2XU

CAVO EVOC OKBABY CHARIOT
GRIP GRAB CROOZER HEAD CALAZO
PROFILE DESIGN MIO HIPLOK CYKLOTEKET
ISM SIXSIXONE CYCLOC Aim

FOX RINGKLOCKA LIMAR MILREMO
SPEEDPLAY MAXXIS BBB DT

RITCHEY FORMULA LOCK TEKTRO

ASS AVID

Tabell 4: Cyklotekets Leverantérer
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Butikerna skoter delvis komplettering och kundbestéllningar enskilt under sasongen. De
enskilda butikerna har alla ett kassasystem som heter FDT som bland annat har ett inbyggt
bestallningspunktsystem. Det inbyggda bestéallningspunktsystemet anvands begransat i
nuldget och mycket av bestallningsansvaret hamnar pa inképaren/butikschefen pa
respektive butik for att halla en vettig produktniva i butiken. Kontroll av produktniva och
lagernivaer sker i dagslaget manuellt av personalen i butiken, vilket medfor att mycket tid
gar at till att manuellt kontrollera nivaer och ett stort ansvar laggs pa enskild individ.

Lagernivaerna ar inte forutbestamda for respektive butik utan de ar flexibla och bestams av
respektive butikschef/butiksinkopare.

Cyklotekets leverantorer tillverkar éver hela varlden men de flesta har ett storre fabrikslager
i norra Europa som Cykloteket gor inkoép fran. Pa grund av skillnader i vadret, klimat och
sasongsforskjutningar mellan Sverige och resten av varldens cykelmarknad kan det vara svart
att komplettera vissa produkter som tar slut under sdasongen och detta leder till langre
ledtider. Detta beror oftast pa att leverantorerna utanfor Sverige tillverkar de flesta av
produkterna under en kort period som inte ar synkad med den svenska sasongen. Darfor blir
det valdigt viktigt att gora en bra prognos infor kommande sdsong for att kunna mota det
kommande behovet och snabbt upptacka lagerluckor i sortimentet.

Forutom enskilda leverantérer anvander Cykloteket ett antal grossister som erbjuder ett
storre utbud av olika leverantorer och vissa av de presenterade leverantorer i tabell 4 hor
ihop och kan klassas som leverantorsgrossister se tabell 5.

Ekonomiskt dr det oftast battre att kopa direkt fran leverantorerna istéllet for inkop fran
grossisterna men de anvands framforallt nar mindre bestallningar ska goras eller nar en vara
behovs snabbt och kostnadspaslaget kan motiveras.

Val av leverantorer genomfors av inkdpsavdelningen pa Cykloteket, huvudegenskapen de
utgar fran ar kvaliteten pa produkterna. Leverantérerna maste kunna visa upp en produkt
som haller toppkvalitet, forutom kvaliteten ar dven leverantérens produktmix viktig, endast
en bra produkt brukar sallan lede till ett férhallande. Forutom kvalitet & produktmix ar dven
ledtider, leveransrisker, pris avgorande faktorer for att paborja en relation och de stravar
alltid efter att hitta en bra mix av dessa faktorer.
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Malet for Cykloteket ar att skapa langtidsrelationer med leverantorer vilket oftast medfor

tillit i relationen mellan Cykloteket och leverantoren. Pa grund av att Cykloteket oftast inte

ar en av de storre inkdparna hos leverantorerna har de svart att satta press pa

leverantdrerna vid brutna avtal orsakade av leveransproblem eller andra problem med

leverantor. Detta medfor att langtidsrelationerna blir avgérande for att de da far en storre

chans att paverka leverantérerna genom att ha en 6ppen relation och skapa ett d6msesidigt

win-win forhallande byggt pa fortroende mellan leverantor och Cykloteket.

Ett framtida mal ar att minska antalet relationer och fokusera mer pa leverantérer som kan

erbjuda en komplett produktmix, detta for att spara tid, kunna fokusera deras resurser pa

ett fatal relationer och utveckla dessa.

Shimano Duells Sram Garage 24
Giro Abus Zefal Maxxis
Bell Cateye Zipp Schwalbe
Pro Continental RockShox Weldtite
Sigma Lezyne Avid Toppeak
Thule Avid BBB
Elite Sram
Aim Jagwire
Park tools Maxim
Blackburn Zefal
Sks Rock Shox

Weldtite
Ctrax Vartex EnergySports
FSA Sigma Assos
Koolstop Sks 3t
Tacx Schwalbe Speedplay

Tunturi

Sram

Tabell 5: Leverantérsgrossisterna
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4.10 Kategorisering av produkter och leverantorer

I nuldaget har de ingen uttalad indelning av deras leverantorer och produkter enligt Kraljic,
ABC-analys eller nagon annan existerande kategoriseringsmodell. Detta medfér att det ar
svart for en utomstaende att fa nagon sorts 6verblick och forstaelse for de olika
leverantorerna. Den indelning som existerar pa Cykloteket i dagslaget ror produkterna som
ar indelade inom olika varugrupper men det finns ingen indelning efter forsaljningsstatistik,
marginal, pris eller annan statistik se tabell 6 och se tabell 7 for vad respektive grupp
innerhaller. De svarta fet markerade leverantérer i tabell 7 kan hittas inom flera olika
varugrupper men de ar placerade inom den varugrupp dar de har flest antal produkter.

Cyklar Klader Tillbehor Delar
JUNIOR HANDSKAR GLASOGON RAMAR
STANDARD SKO OVERDRAG PEDALER VAXLAR
URBAN SKOR FLASKOR HJUL
MTB HJALMAR SADLAR GAFFLAR
RACER LAS STYRDELAR
SKYDD DIVERSE CYKELDELAR
THULE
DATORER
BELYSNING
PUMPAR
VERKTYG
DACK
ENERGI
VASKOR
Tabell 6: Innehdll under respektive kategori
Cyklar Klader Tillbehor Delar
CANNONDALE 2XU ABUS ASS MAVIC
LIFEBIKE ASSOS ZEFAL RINGKLOCKA SHIMANO
KONA CRAFT GARMIN CAVO RITCHEY
TUNTURI ICEBREAKER KNOG ISM ZIPP
SCOTT GORE BROOKS CROOZER Fox
SKEPPSHULT PEARL IZUMI WELDTITE EVOC PRO
TREK VAUDE ENERVIT OKBABY SRAM
SPECIALIZED NORRONA LEZYNE CHARIOT ROCK SHOX
OAKLEY SILVA CALAZO DT
HEAD SIGMA AlM AVID
GRIP GRAB POWERBAR HIPLOK BBB
MILREMO POLAR CYcLoC FORMULA
BELL THULE LIMAR PROFILE DESIGN
GIRO SELLE ROYAL SKS TEKRO
POC BLACKBURN ELITE
SIXSIXONE CAMELBAK MICHELIN
CATEYE BONTRAGER
TOPEAK MAXXIS
TACX LOCK
MIO CYKLOTEKET

Tabell 7: Indelning av Leverantérer
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5 Analys
Detta kapitel kommer analysera empirin tillsammans med den tidigare presenterade teorin
och modellerna. Genom att applicera teorin och modellerna pa Cykloteket.

5.1 ABC-analys
Genomforandet av ABC-analysen har gjorts enligt Oskarsson m.fl. (2006) presenterade steg:

1. Valj klassificering kriterium, dvs. Volymvardet som ska anvandas for
produkterna/leverantorer och berdkna volymvardet.

Rangordna produkterna/leverantérerna efter fallande volymvarde.

Berakna produkternas/leverantérernas procentuella andel av volymvardet.

Berdkna det ackumulerade procentuella volymvardet.

Berdkna varje produkts procentuella andel av totala antalet produkter/leverantorer.
Berakna produkternas/leverantérernas ackumulerade procentuella andel.

No vk~ wnN

Bestam lampliga klassindelningar av produkterna/leverantorerna.

Innan steg 1 kunde pabdrjas korrigerades den inhamtade informationen for att passa for
ABC- analysen. Den inhamtade data importerades fran Cyklotekets intranat och den
behandlade data kommer fran perioden 2012-11-13 till 2013-11-13 f6r att behandla ett helt
forsaljnings ar. Data har korrigerats genom att ta bort produkter som inte salts, temporara
produkter och produkter med bristande data. Den givna informationen fran Cyklotekets
intranat bestod av produktnummer, benamning, antal, omsattning, tackningsbidrag,
tackningsgrad for enskild produkt och total summering for omsattning, antal,
tackningsbidrag och tackningsgrad se figur 16.

Urklipp Tecken Justering Tal
1559 v e
A B L D E F
1 KKK JOOGKKKKX  XXXKKKRK XXXKRXXX
2 Vstberga
3 Artikelnr Bendmning Antal Omséattning TB 1G
154671203206 GORE POWER HANGSELBYXA DAM SVARTVIT XL X XX XX xS
1547171520103 GORE POWER CYKELBYXA MED HANGSLEN SVART S X XX XX ¥ %
1548?’15531[]3 GORE POWER KNICKERS MED HANGSLEN SVART S X KX ¥ W%

Figur 16: ABC-analys importerad data
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Given data fran Cyklotekets intranat var fordelad mellan de fyra olika butikerna, men pa
grund av anvandandet av olika tackningsbidrag och tackningsgrad mellan de olika butikerna
genomférs ABC-analysen individuellt pa enskild butik och data som presenteras i denna
rapport kommer fran Vastberga butiken.

For att tydliggbra analysen delades produkterna in under respektive leverantor och
grupperades. Nar den inhdmtade informationen hade korrigerats och sorterats
kompletterades informationen med in-, utpris for respektive produkt se figur 17.

L3710 A Je | =SUMMA(L3696:L3709)
1]z2]3 A B c D E F G H

1 XX XX XX XX XX XX

2

4 |Artikelnr Benamning Antal Omsattning  |TB TG In Ut
644 |SPECIALIZED XX XX XX XX XX XX
894 |SCOTT X% XXX XK XX XX X%
1388 GORE ¥IX YO0K YK XHX NHX ¥IX
1876 SHIMANO K X XX XX XX K
2051 CANNONDALE XX XX XX XX XX XX

Figur 17: ABC-analys Excel gruppering

Klassificeringskriterium valdes enligt steg 1.

5.1.1 Volymvarde (lagervarde)
Forsta ABC analysen grundades pa volymvardet lagervarde vilket gavs av:

Volymviirdet (lagervérde) = Volym x Inkbpsvdrdet

Lagervardet raknades ut for respektive produkt i sortimentet men pa grund av grupperingen
av produkterna under respektive leverant6r raknades daven det totala lagervardet for varje

leverantor ut.

Steg 2-6 genomfordes enligt Oskarsson m.fl. (2006) och steg 7 dar sjalva klassificeringen
genomfors enligt indelningen A, B och C. ABC indelningen mellan de tre klasserna avgors av
hur stor del av det totala lagervardet produkterna/ leverantdrerna stod for.

Detta gjordes automatisk i Excel genom att definiera olika gransvarden for produkterna,
leverantorerna och ABC nivaerna. Steg 2-6 kommer ej presenteras eftersom att den anvanda
data fér dessa steg ar sekretess belagd av foretaget. Aven storre delen av resultatet fran steg
7 kommer inte visas pa grund av sekretess istdllet kommer en summering av de olika
klasserna att presenteras i tabell 8-17.
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Produktklassificering lagervdéirde

Steg 7 for produkter:

C: om produkternas volymvarde stod foér mindre dan 0.05 % av totala volymvardet
B: om produkternas volymvarde stod for mindre an 0.20 % av totala volymvardet

A: om produkternas volymvarde stod for storre an 0.20 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvardet (%)
A 81 1.7 25
B 412 8,7 40
C 4238 89,6 35

Tabell 8: Resultat produktklassificering lagervirde

Pareto- regeln produkter: 80.76 % av lagervardet star for 20.04 % av produkterna se bilaga:
lagervarde produkter for Pareto kurva.

Leverantoérsklassificering Lagervéirde

Steg 7 for leverantoérerna:

C: om leverantérens volymvarde stod for mindre én 0.5 % av totala volymvardet
B: om leverantorens volymvarde stod for mindre an 5.0 % av totala volymvardet

A: om leverantorens volymvarde stod for storre an 5.0 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvardet (%)
A 5 6 66

B 23 28 26

C 54 66 8

Tabell 9: Resultat leverantérsklassificering lagervirde

Pareto- regeln leverantorer: 84.1 % av lagervardet star for 19.5 % av leverantorerna se bilaga
lagervarde leverantorer for Pareto kurva.
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5.1.2 Volymvirde (tickningsbidrag)
Samma procedur gjordes for tackningsbidrag for produkter och leverantérer men da var
volymvardet féljande:

Volymvdrdet(tédckningsbidrag) = Volym x Téckningsbidrag

Produktklassificering Tédckningsbidrag

Steg 7 for produkter:

C: om produkternas volymvarde stod fér mindre dn 0.08 % av totala volymvardet
B: om produkternas volymvarde stod for mindre an 0.27 % av totala volymvardet
A: om produkternas volymvarde stod for storre an 0.27 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvardet (%)
A 34 1 14
B 256 5 35
C 4439 94 51

Tabell 10: Resultat produktklassificering tédckningsbidrag

Pareto- regeln produkter: 80 % av tackningsbidragsvardet star for 21.6 % av produkterna se
bilaga. Tackningsbidrag produkter for Pareto kurva.

Leverantérsklassificering Téckningsbidrag

Steg 7 for leverantorerna:

C: om leverantdrens volymvadrde stod for mindre an 0.1 % av totala volymvardet
B: om leverantérens volymvarde stod for mindre an 4.0 % av totala volymvardet
A: om leverantérens volymvarde stod for storre an 4.0 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvardet (%)
A 7 8 65

B 21 25 27

C 56 67 8

Tabell 11: Resultat leverantérsklassificering téickningsbidrag

Pareto- regeln leverantorer: 79.8 % av tackningsbidragsvardet star for 16.7 % av
leverantorerna se bilaga: tackningsbidrag leverantorer for Pareto kurva.
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5.1.3 Volymvirde (omsittning)
For den sista utrakningen anvandes volymvardet omsattning for produkter och leverantérer:

Volymvdrdet(omsdttning) = Volym x Omsdttning

Produktklassificering Omsdttning

Steg 7 for produkter:

C: om produkternas volymvarde stod for mindre dan 0.05 % av totala volymvardet
B: om produkternas volymvarde stod for mindre an 0.35 % av totala volymvardet
A: om produkternas volymvarde stod for storre an 0.35 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvérdet (%)
A 17 0,4 8

B 480 10,1 55

C 4232 89,5 37

Tabell 12: Resultat produktklassificering omséittning

Pareto- regeln produkter: 80.00 % av omsattningsvardet star for 20.83 % av produkterna se
bilaga: omsattning produkter fér Pareto kurva.

Leverantérsklassificering Omsdéttning

Steg 7 for leverantoérerna:

C: om leverantorens volymvarde stod for mindre dn 0.37 % av totala volymvardet
B: om leverantorens volymvarde stod for mindre an 3.2 % av totala volymvardet
A: om leverantorens volymvarde stod for storre dan 3.2 % av totala volymvardet

Vilket resulterade i:

Klass Antal Andel av sortiment (%) Andel av volymvardet (%)
A 8 10 72

B 27 32 22

C 49 58 6

Tabell 13: Resultat leverantérsklassificering omsdttning

Pareto- regeln leverantorer: 79.63 % av omsattningsvardet star for 15.48 % av
leverantorerna se bilaga: omsattning leverantorer for Pareto kurva.
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5.2 ABC-flerkriterieanalys
En flerkriterieanalys genomférdes med avseende pa omsattning & tackningsbidrag och
lagervarde & tackningsbidrag for bade produkter och leverantorer se tabeller 14 - 17.

Slutligen genomfordes en analys med avseende pa de tre berdknade volymvardena;
omsattning, tackningsbidrag och lagervarde for att 6verskadligt visa indelningen av
produkterna och leverantérerna se bilaga: dversikts indelning ABC-analysen.

5.2.1 Leverantorer

X,X: Tackningsbidrag, Omsattning

XX Antal Andel
AA 4 4,9 %
BB 24 29,3 %
cc 54 65,9 %
BC 0 0,0 %
CB 0 0,0 %
AB 0 0,0 %
AC 0 0,0%
CA 0 0,0 %
BA 0 0,0%
Total 82 100,0%

Tabell 14: Leverantérer flerkriterier

X,X: Lagervarde, Tackningsbidrag

XX Antal Andel
AA 4 5%
BB 21 26 %
cc 52 63 %
BC 2 2%
CcB 2 2%
AB 1 1%
AC 0 0%
CA 0 0%
BA 0 0%
Total 82 100 %

Tabell 15: Leverantérer flerkriterier lager
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5.2.2 Produkter

X,X: Omsattning, Tackningsbidrag

XX Antal Andel
AA 8 0,17 %
BB 407 8,61 %
cC 4164 88,05 %
BC 68 1,44 %
CcB 76 1,61%
AB 4 0,08 %
AC 0 0,00 %
CA 0 0,00 %
BA 2 0,04 %
Total 4729 100,00 %

Tabell 16: Produkter flerkriterier

X,X: Lagervarde, Tackningsbidrag

XX ANTAL  ANDEL
AA 8 0,17 %
BB 342 7,23 %
cC 4125 87,23 %
BC 115 2,43 %
cB 111 2,35 %
AB 24 0,51 %
AC 0 0,00 %
CA 0 0,00 %
BA 4 0,08 %
Total 4729  100,00%

Tabell 17: Produkter flerkriterier lager
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5.3 ABC-analysen med kopplingar

De presenterade resultaten fran ABC-analysen ar baserade pa enskilda produkter &
leverantor och inte med avseende pa leverantorsgrossisterna. Om leverantorsgrossisterna
tas med i berdkningarna skiljer sig resultaten for de olika leverantdrsanalyserna enligt
tabellerna 18-23. De tva olika leverantorsgrossisterna Total Shimano & Total SRAM ar de
som anvands vid storre och ordinarie inkdp, de andra leverantdrsgrossisterna anvands vid
komplettering eller mindre inkdp och det bidrar till att det blir valdigt svart att spara vilka
varor som ar inkopta fran enbart dem. Darfor har endast berdkningar gjorts pa Total
Shimano & Total SRAM for att visa skillnaden det innebar att ta med relationer och
kopplingar mellan olika leverantorer i ABC-analysen.

5.3.1 Lagervarde
Total Shimano’s klassificering dndras inte den ligger fortfarande pa A som for enskilda
leverantéren Shimano. Volymvardet 6kas med 1,87 ganger Shimanos ursprungliga.

Leverantor VV Lagervarde Volymviérde pa Lagervirde (% av totalt)

SHIMANO XXXXXXXX 5,68 %
GIRO XXXXXXXX 1,25 %
BLACKBURN XXXXXXXX 0,95 %
THULE XXXXXXXX 0,80 %
PRO XXXXXXXX 0,66 %
BELL XXXXXXXX 0,54 %
PARKTOOL XXXXXXXX 0,27 %
ELITE XXXXXXXX 0,14 %
SIGMA XXXXXXXX 0,06 %
Aim XXXXXXXX 0,06 %
Sks XXXXXXXX 0,24 %
Total XXXXXXXX 10,64 %

Tabell 18: Leverantérsgrossister total Shimano lagervirde

Total SRAM s klassificering blir B jamfért med enskilda leverantéren SRAM’s klassificering C.

Volymvardet 6kas med 3,26 ganger SRAMs ursprungliga.

Leverantor VV Lagervarde Volymvirde pa Lagervérde (% av totalt)

AVID XXXXX 0,01 %
ROCKSHOX XXXXX 0,12 %
ZEFAL XXXXX 0,12 %
ZIPP XXXXX 0,17 %
SRAM XXXXX 0,19 %
Total XXXXX 0,62 %

Tabell 19: Leverantdrsgrossister total SRAM lagervéirde
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5.3.2 Omsittning
Total Shimano’s klassificering dndras inte den ligger fortfarande pa A som for enskilda
leverantéren Shimano.

Volymvardet 6kas med 1,96 ganger Shimanos ursprungliga.

Leverantor VV Omsittning Volymvirde pa Omséttning (% av totalt)

SHIMANO XXXXXXXX 6,28 %
GIRO XXXXXXXX 1,58 %
BLACKBURN XXXXXXXX 1,33 %
THULE XXXXXXXX 0,74 %
PRO XXXXXXXX 0,81 %
BELL XXXXXXXX 0,67 %
PARKTOOL XXXXXXXX 0,28 %
ELITE XXXXXXXX 0,21 %
SIGMA XXXXXXXX 0,07 %
Aim XXXXXXXX 0,10 %
Sks XXXXXXXX 0,29 %
Total XXXXXXXX 12,36 %

Tabell 20: Leverantédrsgrossister total Shimano omséittning

Total SRAM s klassificering blir B jamfort med enskilda leverantéren SRAM’s klassificering C.

Volymvardet 6kas med 3,31 ganger SRAMs ursprungliga.

Leverantor VV Omsattning Volymviarde pa Omséttning (% av totalt)

AVID XXXXX 0,010 %
ROCKSHOX XXXXX 0,123 %
ZEFAL XXXXX 0,193 %
ZIPP XXXXX 0,132 %
SRAM XXXXX 0,199 %
Total XXXXX 0,658 %

Tabell 21: Leverantérsgrossister total SRAM omsidittning
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5.3.3 Tackningsbidrag
Total Shimano’s klassificering andras inte den ligger fortfarande pa A som for enskilda
leverantéren Shimano.

Volymvardet 6kas med 2,07 ganger Shimanos ursprungliga.

Leverantor VV Tackningsbidrag Volymvarde pa Tackningsbidrag (% av totalt)

SHIMANO XXXXXXXX 7,35 %
GIRO XXXXXXXX 2,17 %
BLACKBURN XXXXXXXX 2,00 %
THULE XXXXXXXX 0,64 %
PRO XXXXXXXX 1,06 %
BELL XXXXXXXX 0,90 %
PARKTOOL XXXXXXXX 0,30 %
ELITE XXXXXXXX 0,21 %
SIGMA XXXXXXXX 0,08 %
Aim XXXXXXXX 0,16 %
Sks XXXXXXXX 0,37 %
Total XXXXXXXX 15,23 %

Tabell 22: Leverantérsgrossister total Shimano téckningsbidrag

Total SRAM s klassificering blir B jamfort med enskilda leverantéren SRAM’s klassificering C.

Volymvardet 6kas med 3,04 ganger SRAMs ursprungliga.

Leverantor VV Tackningsbidrag Volymvarde pa Tackningsbidrag (% av totalt)

AVID XXXXX 0,011 %
ROCKSHOX XXXXX 0,101 %
ZEFAL XXXXX 0,252 %
ZIPP XXXXX 0,066 %
SRAM XXXXX 0,211 %
Total XXXXX 0,640 %

Tabell 23: Leverantérsgrossister total SRAM téickningsbidrag
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5.4 Differentierad styrning av produkter och leverantorer
Rekommenderad styrning for respektive klassificering av Cyklotekets leverantérer &
produkter efter att steqg 7 genomférts i ABC-analysen.

5.4.1 Lagervarde
Om Cykloteket fokuserar pa volymvardet lagervarde fran ABC-analysen se tabell 8 & 9 for att
minska kapitalbindningen bor de gora foljande:

A-produkter & A-leverantérer

De bor lagga storst fokus pa de 81 produkterna som star for 1.7 % av det totala antalet
alternativt och fokusera pa de 5 leverantoérer som star for 6 % av totala antalet leverantorer.

Dessa produkter och leverantorer star for den storsta kapitalkostnaden fér Cykloteket,
genom att strava efter att bestadlla hem dem med tatare bestallningsintervall och minska
sakerhetslagret for dessa kan kapitalkostnader minskas.

C-produkter & C-leverantorer

C-klassen bestar av 4238 produkter som star for 89.6 % av sortimentet och 54 leverantorer
som utgor 66 % av totala antalet leverantorer.

C-klassen star inte for nagon storre kapitalkostnad men bestar av ett stérre antal
leverantorer och produkter. Dessa kan med fordel bestallas med storre bestallningsintervall
och storre inkdpskvantitet eftersom de star for en Iag lagerkostnad vid lagerhallning. Pa
grund av det stora antalet inom C-klassen kan det bli tidsédande att styra manuellt, malet
bor vara att strava efter nagon sorts automatisering. Alternativ pa automatisering kan vara
att anvanda sig av ett bestallningssystem for att skota bestallningar automatiskt och kontroll
av lagernivaer. Automatisering skulle minska hanteringskostnaderna kraftigt.

B-produkter & B-leverantérer

B-klassen bestar av 412 produkter som star fér 8.7 % av sortimentet och 23 leverantorer
som utgor 28 % av totala antalet leverantorer.

B- klassen star for medelhoga kapitalkostnader och bor styras nagot mellan A och B-klassen.
Klassen innehaller inte allt for manga leverantorer och produkter vilket medfér att hantering
av dessa inte behover vara allt for tidsddande och kostsamt. Darfor bor styrningen av B-
klassen vara mer som A-klassens blir mer [6nsamt an att styra efter C-klassen.
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5.4.2 Tackningsbidrag
Om Cykloteket fokuserar pa volymvardet tackningsbidrag fran ABC-analysen se tabell 10 &
11 for att 6ka vinsten bor de gora foljande:

A-produkter & A-leverantérer

De bor lagga storst fokus pa de 34 produkterna som star for 1.0 % av det totala antalet
alternativt fokusera pa de 7 leverantorer som star for 8 % av totala antalet leverantorer.

Dessa produkter och leverantorer star for den storsta vinsten for Cykloteket, de bor
prioriteras genom att halla ett hogt sakerhetslager for att sdkra forsaljning, hog serviceniva,
och ett ndra samarbete med leverantoren for att sakerhetsstalla tillgangligheten av
produkter. Ett hogt sdkerhetslager kan forsvaras genom att A-klassen inte star for en stor
produkt/leverantors grupp vilket inte resulterar i en allt for stor kapitalkostnad samtidigt
som sakerhetslagren for B och C-klassen kan minskas.

A-klassen bor ges den basta exponerings ytorna i butik for att uppmuntra forsaljningen av de
produkter/leverantérer som bidrar mest till vinsten. En A-klassad produkt som genererar
vinst bor ocksa positioneras fordelaktigt i lagret for att hanteringen av dessa produkter ska
bli mer effektiv.

C-produkter & C-leverantorer

C-klassen bestar av 4439 produkter som star for 94 % av sortimentet och 56 leverantorer
som utgor 67 % av totala antalet leverantorer.

C-klassen produkter och leverantorer star inte enskilt for nagon storre vinst for Cykloteket,
darfor kan servicenivan och sakerhetslager minskas for dessa produkter/leverantorer.

Positionering av C-produkter i butik och lager bor inte prioriteras om de inte saljs
tillsammans med en A-produkt.

B-produkter & B-leverantérer

B-klassen bestar av 256 produkter som star for 5.0 % av sortimentet och 21 leverantorer
som utgor 25 % av totala antalet leverantorer.

B-klassen styrning blir mellan A och C-klassens eftersom produkternas/leverantdrernas
paverkan pa vinst ar medel. Sakerhetslager och servicenivan bor hallas relativt hoga men
inte pa samma niva som A-klassen for att minska hanteringskostnader och kapitalkostnader.

Positionering i lager och butik blir nagot mellan A och C-klassen om inte B-produkterna saljs
tillsammans med A produkter
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5.4.3 Omsittning

Om Cykloteket fokuserar pa volymvardet omsattning fran ABC-analysen se tabell 12 & 13 for
att se over vilka leverantorer och produkter som star for den storsta forsaljningen bor de
gora foljande:

A-produkter & A-leverantérer

De bor lagga storst fokus pa de 17 produkterna som star for 0.4 % av det totala antalet
alternativt fokusera pa de 8 leverantorer som star for 10 % av totala antalet leverantérer.

Produkter och leverantorer i A-klassen star for den stérsta omsattningen men inte
nodvandigtvis den storsta vinsten. A-klassen bor fokuseras pa eftersom att de kopplas ihop
med stora summor i vissa fall kan det vara for att de genererar en stor vinst eller pa grund av
att priset ar felaktigt for produkt/leverantér. Om en hog omsattning ges for att
produkter/leverantérer sdljer bra och har en vettig marginal bor fokus ligga pa att ha en hog
serviceniva och lager for produkt/leverantor. Men om omsattningen ar hog pa grund av att
produkten/leverantéren séljer bra och inkdpspriset fran leverantoren ar hogt bor fokus ligga
pa forhandling med leverantdren alternativt soka sig till en ny leverantoér. For att fa en tydlig
bild av vad omsattningen bestar av kan en jamforelse mellan ABC-analyserna omsattning och
tackningsbidrag hjalpa for att se hur mycket respektive produkt/leverantor genererar i vinst.

Cykloteket har 8 stycken riktigt stora leverantorer som star for storre delen av omsattningen.
Dessa 8 relationer bor ses 6ver ofta for att kunna forbattra relationerna och 6ka mojligheten
till att bada partnerna far ut maximalt av samarbetet.

C-produkter & C-leverantorer

C-klassen bestar av 4232 produkter som star for 89.5 % av sortimentet och 49 leverantorer
som utgor 58 % av totala antalet leverantorer.

C-klassen star for den Overlagset storsta gruppen med avseende pa antal
leverantorer/produkter och de star for en liten del av omsattningen.

For C-klassen kan det vara lampligt att titta 6ver om det finns produkter/leverantorer som
ar “doda” knappt saljer, produkter/leverantdrer som inte behdvs eller kan ersattas. T.ex.
genom att ersatta en produkt/leverantor med dalig omsattning till en leverantor/ produkt
fran en redan existerande leverantor i sortimentet kan tid och kostnader minskas pa grund
av minskad arbetsbelastning.

Produkter/ leverantorer i C-klassen kan vara ersattningsprodukter, speciella produkter eller
serviceprodukter som bestélls in sallan for att reparera cyklar, kundbestallningar eller
ersattningsprodukter. Dessa produkter bidrar inte till en hog omséattning men ar otroligt
viktiga att ha i sortimentet for Cykloteket pa grund av att de ska kunna reparera, ersatta,
erbjuda kunden det de vill ha och leva upp till sitt uttalande att de ar cykelspecialister.
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B-produkter & B-leverantérer

B-klassen bestar av 480 produkter som star for 10.1 % av sortimentet och 27 leverantorer
som utgor 32 % av totala antalet leverantorer.

B-klassen utgor i detta fall av mellanstora leverantorer dar fokus ligger pa leverantérer och
produkter som genererar en medelomsattning. Tillvagagangssattet for denna klass blir en
mellanvag mellan A-klassen och C-klassen.

5.4.4 Omsattning & tickningsbidrag

En kombinerad ABC-analys med omsattning och tackningsbidrag som volymvarden ar vanligt
nar foretag vill ta reda pa vilka leverantorer/produkter som ar storst och genererar mest
pengar for foretaget. Genom att anvanda sig av bada volymvardena framgar det tydligare
om en vara som omsatter mycket pengar ocksa bidrar med en stor vinst.

Cykloteket har 4 stycken leverantérer med klassificeringen AA som bor prioriteras framfor de
andra leverantorerna. Det analysen visar i Cyklotekets fall ar att leverantérernas omsattning
stammer val 6verense med deras tackningsbidrag. For en 6versikt av klassificeringen se
tabell 14. Pa grund av likheterna i klassificeringen galler samma styrning som presenterats
tidigare for tackningsbidrag och omsattning.

Klassificeringen av Cyklotekets enskilda produkter varierar lite mer an klassificeringen av
leverantorer se tabell 16. Storre delen av produkterna kan styras pa samma satt som
tidigare, dessa ar AA, BB och CC. Produkterna med klassificeringar med hégre omsattning an
tackningsbidrag bor ses 6ver och malet bor vara att minska omsattningen alternativt 6ka
tackningsbidraget pa dessa produkter.
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5.4.5 Lagervarde & tackningsbidrag

En kombinerad ABC-analys med lagervarde och tackningsbidrag som volymvarden ar vanligt
nar foretag vill ta reda pa vilka leverantorer/produkter som star fér den storsta
kapitalbindning och samtidigt visar vilka som bidrar till storst vinst. Genom att anvanda sig
av lagervarde och tackningsbidrag vid ABC-analys kan styrkonflikter uppkomma som t.ex. vid
klassificeringen AA. AA innebar att en produkt/leverantorer har hogt lagervarde och
samtidigt hogt tackningsbidrag, styrningen for hogt lagervarde ar att ett l1agt sakerhetslager
bor hallas och styrningen for hogt tackningsbidrag ar att sakerhetslagret bor hallas relativt
hogt. Vid sadana har konflikter maste foretaget kompromissa eller hitta en alternativ
styrning.

Resultatet fran denna ABC-analys hittas i tabellerna 15 & 17.

Analysen visar att det finns nagra uppenbara konflikter som kommer uppsta for
produkterna/leverantéren med kombinationerna AA och CC.

AA leverantorer bestar av 5 st., star for 5 % av leverantorerna, AA produkterna ar 8 st. och
star for 0.17 % av produkterna. Att halla ett hogt sakerhetslager for denna klass blir onodigt
dyrt men for att sakerhetsstalla att dessa produkter/leverantorer finns tillgangliga kan
Cykloteket anvdnda sig av tata inleveranser, noggrann bevakning och ndra samarbeten.

CC leverantorerna bestar av 52 st., star for 63 % av leverantorerna, CC produkterna ar 4125
st. och star for 87,23 % av produkterna. CC produkterna/leverantdrerna star bada fér en
storre del av sortimentet men har lagt tackningsbidrag och lagervarde. Styrningen for denna
klass bor forenklas pa grund av det |aga tackningsbidraget och hoga antalet. Titta igenom
produkterna/leverantérerna ifall vissa kan uteslutas fran sortimentet, gora stérre
bestéallningar, och farre pa grund av det laga lagervardet.

Resterande kombinationer BC,CB och AB for leverantérer och BC,CB, AB, BA for produkter
bor styras efter den hogsta klassificeringen i kombinationen. T.ex. BC, dar lagervardet ar
medel och tackningsbidraget ar lagt, bor styrningen fokusera i forsta hand pa lagervardet.
Detta innebar att det ar relativt dyrt att lagra denna produkt/leverantor alltsa bor
sakerhetslagret hallas Iagt och eftersom tackningsbidraget ar lagt finns det ingen storre
anledning att halla ett hogt sdkerhetslager av produkten/leverantoren.
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5.5 Kraljic indelning

Analysen utifran Kraljics modell gjordes efter att ABC-analysen genomforts pa grund av att
informationen fran ABC-analysen skulle kunna anvandas som bakgrundsinformation till
indelningen i Kraljics matris. Analysen borjades genom att f6lja de 4 olika faser som Kraljic
presenterar och sjalva processen har kompletterats med bade ABC-analysen och
forbattringspunkterna fran Gelderman & Van Weele (2002) utvardering av Kraljics matris.
Kraljics kategorisering har enbart gjorts pa leverantorer inte enskild produkt pa grund av att
Cykloteket vill kdpa in fran farre och storre leverantorer ar det inte intressant for dem att ta
fram specifika riktlinjer/strategier for enskild produkt i forsta hand.

5.5.1 Fas 1: Klassificering

| denna fas placeras leverantérerna inom de fyra olika kvadraterna; havstangsprodukter,
strategiska produkter, icke-kritiska produkter och flaskhalsprodukter i Kraljics matris. Enligt
Gelderman & Van Weele (2002) anvander foretag tre olika matskalor vid positionering inom
Kraljics matris dessa ar; enighet metod, en i taget metod och viktad faktor podang metod. |
detta fall har klassificeringen delats in i tva steg, det forsta steget ger leverantorerna en
prelimindr position genom att anvanda en i taget metoden dar lampliga variabler valts ut
fran bland annat ABC-analysen for att positionera leverantorerna. Dessa variabler ar
omsattning, tackningsbidrag, lagervarde, antal och procentuell andel. Steg 2 i
klassificeringen baserar pa en annan matmetod, enighetsmetoden dér steg 1 har
presenterats och fungerat som underlag till diskussion for att hitta en enig klassificering av
leverantorerna. Forutom diskussion har intervjuer med ber6rd personal anvants for att
positionera leverantorer i ratt kvadrat. Se tabell 24 for slutresultatet fran fas 1 klassificering.
Den tredje matskalemetoden fran Gelderman & Van Weele (2002) viktad faktor poang
metoden valdes bort pa grund av att den kraver valdigt mycket tid, avsaknad av lamplig data
och metodens brister nar det kommer till viktning av de olika faktorerna.

Indelningen i fas 1 i tabell 24 ar basen till Kraljics rekommendationer om hur de olika
leverantorer bor hanteras som hittas i avsnitt 3.9.1-3.9.4.
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( Betydelse av inkdp, Komplexitet av leverantdrsutbudet )

Typ av leverantor

Havstangs Icke kritiska Strategiska Flaskhals
( Hog, Lag) ( Lag, Lag) ( Hog, Hog ) ( Lag, Hog)
GARMIN (B) CYKLOTEKET (C) SPECIALIZED (A) LIFEBIKE (C)
BONTRAGER(B) MICHELIN(C) SCOTT (A) SPEEDPLAY (C)
POC (B) ELITE (C) SHIMANO (A) THULE (B)
SCHWALBE(B) RINGKLOCKA (C) ABUS (B) ROCK SHOX (C)
BELL (B) MAVIC (C) GORE (A) SRAM (C)
BLACKBURN (B) ZEFAL (C) CONTINENTAL (A) SPEEDPLAY (C)
PRO(B) ZIPP (C) PEARL IZUMI (B) FOX (C)
ENERVIT (B) TACX (C) CANNONDALE (A) CAMELBAK (C)
CATEYE (B) SELLE ROYAL (C) SKEPPSHULT (B) BROOKS (C)
CAVO (B) NORRONA (C) TREK (A) SOUMI TYRES(C)
VAUDE (B) ASSOS (C) CRAFT (B) PARK TOOL(C)
WELDTITE (B) FORMULA(C) GIRO(B) ICEBREAKER (C)
LEZYNE (B) SKS (C) TUNTURI (B) KNOG (C)
MIO(C) 2XU (B) SILVA (C)
POWERBAR(C) TOTAL SRAM (B) OAKLEY (C)
EVOC (C) TOTAL SHIMANO (A) HIPLOK (C)
CROOZER (C) BBB (C)
OKBABY (C) SIGMA (C)
HEAD (C) DT (C)
CHARIOT (C) AVID (C)
CYCLOC (C) ASS (C)
LIMAR (C) KONA (C)
LOCK (C) RITCHEY (C)
CALAZO (C)
GRIP GRAB (C)
Aim (C)
MILREMO (C)
TEKTRO (C)
MAXXIS (C)
PROFILE DESIGN
(C)
ISM (C)

(A),(B),(C) klassificering med avseenden pa tackningsbidrag

Tabell 24: Kraljic matris indelning efter Cyklotekets leverantérer

Efter klassificeringen i Kraljics matris ar det viktigt att tanka pa att klassificeringen inte ar
bestidmd utan maste hela tiden utvirderas och férnyas. Aven respektive leverantérs
positioner i matrisen bor ses over ifall leverantoren kan flyttas till en mer férdelaktig position
som kan resultera i battre priser, produkter, mindre risk, forbattrade relationer och nya
leverantorsrelationer. For att lyckas med forflyttningarna av leverantérerna mellan

kvadraterna i Kraljics matris rekommenderas de olika riktlinjerna som presenteras i kapitel
3.13.
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5.5.2 Fas 2: Marknadsanalys

Pa grund av det hoga antalet leverantorer har fas 2 valts att utforas pa ett par av
leverantérerna som valts ut for att symbolisera extremfallen. Vid marknadsanalysen maste
foretagets unika marknadsposition vagas in och just denna fas ar svar att generalisera
eftersom att det handlar om unika relationer mellan foretaget och leverantéren.

Vissa saker kan dock generaliseras nar det kommer till Cyklotekets forhallanden till
leverantorer.

Unika egenskaper i Cyklotekets fall ar; deras storlek, kunder, produkter, sdsong och deras
egna mal nar det kommer till relationer mellan dem och leverantorer. Cyklotekets mal i de
flesta fall ar att skapa en langtidsrelation och gora storre inkdp fran enstaka leverantorer
vilket gor att deras position i samarbetet starks eftersom att leverantdren oftast soker efter
en stabil och langsiktig kund. Detta medfor att det kan skapas en win-win situation som
gynnar bada partner. Cyklotekets kunder och produkter inriktar sig bada tva pa kvalitet vilket
medfor att Cykloteket handlar med relativt dyra produkter. Denna faktor medfor att
Cykloteket koper in vissa produkter som inte andra cykelhandlare gor, alltsa ar efterfragan
pa dessa produkter inte lika stor och detta 6kar Cyklotekets styrka mot leverantéren.

Cyklotekets inkopsstorlek och deras speciella sasong jamfort med de flesta leverantorer
placerade i Sydeuropa minskar daremot deras styrka i forhallande till leverantéren. Med
inférandet av centrallagret och en gemensam inkdps strategi kommer Cyklotekets
inkdpsstorlek att 6ka men dnda kommer inte Cykloteket utgora de flesta leverantorers topp
kunder med avseende pa orderstorlek. Detta i kombination med ett daligt forhallande till
leverantor kan medfora problem som brutna avtal, leveransproblem, hoga priser, langa
ledtider, lag prioritering och dessa problem kommer i slutdndan paverka Cyklotekets kunder.

Ett monster som uppenbaras efter klassificeringsfasen och denna fas ar att positionerna i det
tva matriserna stammer val 6verens i de flesta fall. T.ex. brukar tydliga strategiska
leverantérer hamna uppe i hogra hérnet i bada matriserna, pa grund av att strategiska
produkter oftast brukar medféra en langtidsrelation som i sitt fall leder till en valutvecklad
relation. FOr att en langtidsrelation ska fungera maste en viss balans finnas i relationen
mellan bada parter.
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5.5.3 Resultat fas 2

Leverantér A (hég/hég)

Leverantdren A ar klassificerad som en strategisk leverantér enligt Kraljics matris i fas 1 och i
fas 2 har Cykloteket och marknaden en hog styrka i forhallandet.

Leverantoren A erbjuder en stark produkt, alternativa leverantorer existerar, hog efterfraga,
langtidsforhallande, stort antal produkter fran samma leverantor, hogt tackningsbidrag och
omsattning.

Leverantér B (medel/hég)

Leverantdren B ar klassificerad som en flaskhalsleverantor enligt Kraljics matris i fas 1 och i
fas 2 har Cykloteket en medel styrka i férhallandet medan marknaden har en hog styrka.

Leverantoren B erbjuder en unik produkt som Cykloteket ar beroende av t.ex. service delar,
daligt med alternativa leverantorer, dalig efterfraga, lagt tackningsbidrag och omsattning.

Leverantér C (hég/lag)

Leverantoren C ar klassificerad som en havstangsleverantoér enligt Kraljics matris i fas 1 och i
fas 2 har Cykloteket en hog styrka i forhallandet medan marknaden har en Iag styrka.

Leverantoren C erbjuder en enklare/vanlig produkt till Cykloteket, manga alternativa
leverantorer existerar, hog efterfraga, relativt hogt tackningsbidrag och omsattning.

Leverantér D (medel/lag)

Leverantoren D ar klassificerad som en icke-kritisk leverantor enligt Kraljics matris i fas 1 och
i fas 2 har Cykloteket en medel styrka i forhallandet medan marknaden har en lag styrka.

Leverantoren D erbjuder en enklare/vanlig produkt till Cykloteket, manga alternativa
leverantorer existerar, |ag efterfraga, lagt tackningsbidrag och omsattning.
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5.5.4 Fas 3: Strategisk positionering

Fas 3 baseras pa resultaten fran matrisen i fas 2, positionen i matrisen avgor vilken strategi
som foreslas. De presenterade strategi inriktningarna ar utnyttja, balansera, diversifiera och
de baseras pa styrkeférhallandena inom relationen mellan marknaden och Cykloteket. De
tilldelade strategierna presenteras i tabell 25.

Leverantor | Cyklotekets styrka | Marknadens styrka | Strategi
A Hog Hog Balanserad
B Medel Hog Diversifiera
C Hog Lag Utnyttja
D Medel Lag Utnyttja

Tabell 25: Fas 3 indelning efter styrka

5.5.5 Fas 4: Handlingsplan
Sista fasen avgors vad som ska goras och hur de olika strategierna kommer att paverka ett
par viktiga inkopsfaktorer se tabell 26.

Utnyttja Balansera Diversifiera
Volym Fordela Behall eller forandra forsiktigt | Centralisera
Pris Pressa Forhandla om pris Hall en lagprofil
Avtalstackning | Spotkop Balansera mellan kontrakt Forsakra leverans
och spotkop genom kontrakt
Ny leverantér | Hall kontakt Utvalda leverantoérer Sok kraftfullt
Lager Hall lagt Anvand lager som buffert Starka lagret
Substitution Hall kontakt Ta vara pa nya mojligheter Sok aktivt
Logistik Minimera Optimera selektivt Sakra tillrackligt lager
kostnad

Tabell 26: Handlingsplan (Kraljic. 1983)
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5.6 Analys av teorin & empiri

Finns det ndgra relevanta modeller?

Tva lampliga modeller hittades for att kategorisera produkter/leverantérer, dessa var Kraljics
inkdpsmatris och ABC-analysen. De tva modellerna skiljer sig at nar det kommer till var de ar
lampliga att applicera men kan med férdel anvandas tillsammans for att na ett battre
resultat. Kraljics inkdpsmatris ar en av de mest anvanda inom inképsyrket och bevis pa det ar
en undersokning Boodie (1997) gjorde som visade att 50 % av de tillfragade
inkdpsmanagerna anvande Kraljic inkdpsmatris som grund for att skapa inkopsstrategier.

Meningen med modellen enligt Kraljic (1983) ar att genom uppdelning av
produkter/leverantérer kan de lattare utvarderas och inkopsstrategierna kan anpassas for
respektive produkt/leverantér och genom detta astadkomma en storre konkurrenskraft.
Empirin har visat att Kraljics inkdpsmatrisen i Cyklotekets fall lampligast kan anvandas vid
inkdpsbeslut, framtagning av riktlinjer och inkdpsstrategier for Cyklotekets leverantérer och
inte enskilda produkter i forsta hand. Modellen [ampar sig bast for leverantorer eftersom det
finns ett mal inom Cykloteket att handla med leverantérer som kan erbjuda ett flertal och
inte enstaka produkter. En annan anledning &r att Cykloteket har valdigt manga olika
produkter i sma kvantiteter vilket gor att det inte blir I6nt att analysera varje enskild produkt
efter Kraljics inkdpsmatris.

Syftet med ABC-analysen fran borjan var att 6ka kontrollen 6ver vilka
produkter/leverantérer som hade storst paverkan pa omsattningen(Olhager. 2000,
Oskarsson m.fl. 2006). | detta arbete har ABC-analysen anvands for att underséka hur
produkter/ leverantorer paverkar omsattningen men ocksa lagervarden och tackningsbidrag.
ABC-analysen kan anvadndas enskilt som stod for inkdpsbeslut men for att na ett battre
resultat kan den anvandas tillsammans med Kraljics inképsmatris. Genom att kombinera de
tva kategoriseringsmodellerna forstarker de varandra. T.ex. genom att anvdanda data och
klassificering fran ABC-analysen till indelning i Kraljics matris blir indelningen tydligare och
enklare. ABC-analysen lampar sig bast for anvandning i det dagliga arbetet inom foretaget
t.ex. inom lagret, butiken och for inkop till foretaget.

Hur ska produkterna och leverantérerna kategoriseras?

Hur produkter och leverantérer kategoriseras beror pa vad malet ar med kategoriseringen,
det ar bland det viktigaste nar ett foretag bestammer sig for att klassificera deras
produkter/leverantérer(Oskarsson m.fl. 2006). | detta fall har kategoriseringen valts att gora
pa ett par olika omraden for att visa vad kategorisering kan bidra med. De behandlade
omradena i denna rapport har varit inkép, butik och lager. Malet har varit att visa pa ett
tydligt satt hur olika produkter/leverantérer ska styras och hanteras for att na ett optimalt
resultat. Vid inkdp kan det rora sig om vilka varor som behover mer tid for att de bidrar till
en storre del av vinsten, vid lager kan fokus ligga pa kostnadsbesparing genom att titta
narmare pa produkter/leverantérer som binder upp mycket av kapitalet vid lagring och for
butiken kan det vara placering, forsaljning och hantering av produkter.

57



En annan viktig sak for att lyckas med klassificeringen &r att den baseras pa ratt och relevant
finansiell data (Everaert et al.2008). | denna studie har det sdkerhetsstallts genom att ga
igenom inhamtad data fran Cykloteket, olamplig/felaktig data har rensats bort for att na det
basta mojliga resultatet.

De tva modellerna kategoriserar efter olika klasser, men bada har ungefar samma mal med
kategoriseringen att den ska tydligora hur produkter/leverantorer ska styras och hanteras.

ABC-analysens kategorisering bygger pa Pareto lagen 80/20 regeln och ett forutbestamt
volymvarde (Oskarsson m.fl. 2006). Férdelningen mellan ABC-klasserna féljer oftast Pareto
lagen. Indelningen och férdelningen mellan de olika kategorierna A, B, C brukar ligga runt
80/20 regeln, alltsa att 80 % av volymvardet star for 20 % av sortimentet. Indelningen for
Cyklotekets produkter/leverantorer foljer den presenterade Pareto lagen av Ding & Sun
(2011) i de flesta fall med mindre avvikelser men det finns alltid en mindre grupp som star
for en storre del av volymvardet som Pareto lagen foreslar.

Volymvardet rdknas inte alltid ut pa samma satt, utrakningen beror pa vad som ska
klassificeras t.ex. leverantorer, lagerstyrning eller sarskild service till olika kunder (Oskarsson,
2006). Volymvardet behover inte besta av omséattning utan kan anpassas, enligt Lumsden
(2006) kan det baseras pa andra faktorer som t.ex. plockfrekvens, tackningsbidrag och
lagervarde. | denna studie valdes ABC-analysen att goras med tre olika volymvarden,
lagervarde, omsattning och tackningsbidrag eftersom att dessa passade bast for Cykloteket
och relevant data fanns tillgangligt. ABC-analysen pa Cykloteket gjordes med flera
volymvarden i vissa fall for att visa pa samband mellan produkter/leverantérer, detta ar
enligt Oskarsson m.fl. (2006) lampligt att géra men det medfor att styrning och hantering av
leverantorer/produkter blir mer komplicerat. De volymvarden som kombinerades var
tackningsbidrag & lagervarde, tackningsbidrag & omsattning och en trippel analys gjordes pa
tackningsbidrag & omsattning & lagervarde. Analys med tva volymvéarden gjordes for att
kunna ge en mer exakt styrning och visa pa hur de tva olika volymvardena paverkar
varandra. Den sista analysen med tre volymvarden gjordes for att ge en tydlig och samlad
overblick 6ver klassificeringen for produkter/leverantérer. Valet utav antal anvdnda
volymvarden for kategoriseringen bor grundas pa vad som ska klassificeras, ar det enklare
saker racker det med enbart ett volymvarde och &r det krangligare bor fler volymvarden
anvandas se analysen for nar respektive passar bast.

Kraljic anvander sig inte utav en liknande klassificering som ABC-analysen utan kategoriserar
efter fyra klasser havstangs, strategiska, icke-kritiska och flaskhalsprodukter/leverantorer
(Kraljic. 1983). Kategorisering bygger inte pa volymvarde utan delas in i en matris och
placeringen sker efter tva axlar graderade fran Iag till hog. X-axeln visar komplexitet av
leverantorsutbudet pa marknaden och Y-axeln visar vilken betydelse inkdpet har pa
foretaget(Kraljic. 1983). Kategorisering efter skalan lag till hog &r relativt oklar och utan
nagon sorts anvandning av data blir det en valdigt oklar kategorisering. Detta matproblem
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staller till problem enligt Gelderman (2000) och Gelderman & Van Weele (2002),(2003) nar
indelningen i Kraljics matrisen ska goras och de presenterar tre passande metoder med olika
matskalor som anvandes for att [6sa problemet.

Dessa ar enighet metod, en i taget metod och viktad faktor poang metod (Gelderman & Van
Weele, 2003). Till denna studie anvandes tva av dessa metoder for att na en lamplig
indelning i Kraljics matris. De tva anvanda metoderna var en i taget metoden och
enighetsmetoden. En i taget metoden delar in produkterna/leverantorer en efter en i Kraljics
matris efter ett par valda nyckelfaktorer(Gelderman & Van Weele, 2003). Denna metod
valdes for att nyckelfaktorer redan fanns framtagna fran ABC-analysen, nyckelfaktorerna
som anvandes var tackningsbidrag, omsattning och antal leverantorer.

Enighetsmetoden gar ut pa att positioneringen av leverantérer/produkter nas genom
diskussion, resonemang och en position i matrisen faststalls forst nar ett enigt beslut tagits
av gruppen(Gelderman & Van Weele, 2003). Enighetsmetoden valdes for att den skulle
verifiera resultatet fran indelningen efter en i taget metoden. Enighetsmetoden byggdes pa
empiri fran observationer, interjuver, diskussion och méten med lamplig personal pa
Cykloteket for att faststalla slutliga kategoriseringen i Kraljics matris. Genom anvandning
utav dessa tva metoder for kategoriseringen av produkter/leverantorer kan en mer exakt
klassificering nas pa grund av graderingen blir tydligare istallet for skalan 1ag till hog grundas
den pa en redan detaljerad kategoriseringsskala fran ABC-analysen.

Vad bidrar kategoriseringen med i denna kontext?

Genom att kategorisera kan manniskan enligt Hinton (2003) battre minnas, enklare hantera
och snabbare bearbeta information genom att placera informationen inom olika kategorier.
Detta ar malet med denna rapport att visa hur kategorisering kan effektivisera en
forsorjningskedja genom att forenkla och tydliggora dagligt arbete inom Cykloteket.

| denna kontext bidrar kategorisering med att effektivisera Cykloteket genom att tydligt visa
vilka produkter/leverantérer som paverkar Cykloteket positivt alternativt negativt och
klassificeringen visar hur olika produkter/leverantorer ska styras och hanteras pa basta
mojliga satt. Detta medfor att kategoriseringen bidrar till en starkare forsorjningskedja vilket
gor att Cykloteket blir mer konkurrenskraftiga. Enligt Oskarsson m.fl. (2006) ar kedjans
prestation som avgor vilken service, pris & kvalitet foretaget kan erbjuda kund. Kedjans
prestation dkas t.ex. genom att kategorisering enligt ABC-analysen bidrar till att visa vilka
produkter/leverantérer som paverkar vinsten storst alternativt vilka produkter/leverantorer
som bidrar till storsta kapitalbindningen vid lagring. Genom att foretaget tydligt far veta
vilka produkter/leverantérer som bér fa mer uppmarksamhet kan de férbattra servicenivan,
priset och kvaliteten fér dessa utan storre investeringar. Ett exempel fran ABC-analysen ar
att produkter/leverantérer med lagt lagervarde klass C, bor enligt Oskarsson m.fl. (2006)
standardiseras och bestallas med hjalp av bestallningspunktsystem eftersom de ar billiga att
lagra. Denna klass for Cykloteket utgor i vissa fall 6ver 80 % av deras sortiment, genom att
styra denna klass med bestallningspunktsystem kan personaltid sparas da de ar relativt
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billiga att lagra kan de bestéllas i storre inkdpskvantiteter och med langre
bestéallningsintervaller. Pa detta satt sdkerstélls en hog service niva samtidigt som
hanteringskostnader och inkdpskostnader minskas. Ett annat exempel ar icke-kritiska
leverantorer inom Kraljics matris enligt Van Weele (2010) undersokning hos ett antal foretag
visade att inkOparna oftast lagger ca 80 % av deras tid och energi pa denna grupp.
Leverantérer som hamnar i icke-kritiska gruppen star for ett lagt tackningsbidrag och ar
oftast inte ensamma med deras produkt pa marknaden vilket medfér att det finns
alternativa leverantorer. Inkdpare som lagger storre delen av deras arbetstid och energi pa
produkter/leverantérer som inte paverkar vinsten for foretag bor undvikas. Problemet med
att mycket av arbetstiden laggs pa fel saker ar valdigt vanligt och ar svara att upptacka om
inte nagon sorts av klassificering eller undersékning genomfors. Analysen visar att detta
géller daven for Cykloteket att det finns majlighet till forbattring genom att se dver
sortimentet och tidsfordelningen for produkter/leverantorer.

Genom inférande av kategorisering av produkter/leverantorer infors dven en tydlig mall for
hela Cykloteket, det blir t.ex. lattare, tydligare for personalen att forsta hur olika
produkter/leverantor ska hanteras och styras nar det kommer till inkop, lagerhantering,
forsaljning och butiksplacering. Framtagning av en mall f6r styrning av
produkter/leverantérer diskuteras av Oskarsson m.fl. (2006) de anser att det absolut
enklaste ar att styra alla produkter/leverantorer enligt samma mall, men genom att styra
enligt en bestamd mall anvands inte foretagets resurser optimalt. Detta kan undvikas genom
att basera Cyklotekets mall efter deras specifika forutsattningar och att den anpassas efter
kategoriseringen for respektive produkt/leverantér. Genom att ha en tydligt framtagen mall
baserad pa kategoriseringen kan bidraget bli att alla Cyklotekets butiker jobbar mer enhetligt
och samarbetet mellan butikerna blir lattare och effektivare vilket 6kar chansen for ett lyckat
inférande av ett centrallager.

Vid inférandet av ett centrallager kommer det bli annu viktigare att det ar tydligt hur saker
ska styras och hanteras annars finns risken att férdelarna med ett centrallager inte nas.
Eftersom att Cykloteket gar fran enskilda butikslager till ett centrallager blir det valdigt
viktigt att butikerna jobbar efter samma mall. En stor férdel med centrallager ar att
foretaget kan na stordriftférdelar genom att samla inkdp, transporter, hantering och
montering pa ett stalle (Oskarsson m.fl. 2006). Fordelar med ett centrallager kan bli nagot
negativt och otroligt komplex ifall det saknas struktur for att praktiskt hantera de stora
volymerna som uppstar och den 6kade hanteringen av in- och utleveranser. Kostnader som
Oskarsson m.fl. (2006) tar upp som bor minska vid inférande av ett centrallager ar
personalkostnader, kapitalkostnader, hanteringskostnader och inképskostnader men dessa
kan istallet stiga pa grund av den 6kade belastningen om det saknas en tydlig mall for hur
produkter/leverantérer ska styras och hanteras.

Synen pa lager varierar inom foretag enligt Oskarsson m.fl. (2006) t.ex. ekonomer vill oftast
inte ha stora lager pa grund av bundet kapital medan marknadsavdelningen vill ha stora for
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att kunna erbjuda produkterna direkt till kund. Dessa tva synsatt gar att [6sa med
kategorisering genom att styra olika klasser pa olika satt kan en hog service niva hallas
samtidigt som kapitalbindningen minskas. Detta kan goras genom att studera volymvardena
tackningsbidrag & lagervarde, oftast ar grupperna med hogt lagervarde & tackningsbidrag
sma vilket bidrar till att det inte blir kostsamt att halla en relativt hog serviceniva & lagerniva
pa produkter/leverantérer med hogt tackningsbidrag & lagervarde. Detta kan motiveras
enligt (Oskarsson m.fl. 2006) om servicenivan & lagernivan minskas for resterande klasser.

Viktigt att tanka pa vid styrning av klasserna ar hur olika produkter/leverantorer hor ihop
(Oskarsson m.fl. 2006). Detta har gjorts genom att ta med Cyklotekets grossister i
kategoriseringen for att visa hur klassificeringen paverkas av hur olika
produkter/leverantérer sitter ihop. Utan att kdnna till sddana samband kan kategoriseringen
bli missvisande och risken finns att en produkt/leverantér lagprioriteras for att en koppling
har missats.

Allmanna praktiskt bidrag fran klassificeringen ar riktlinjer for bestimmande av t.ex.
sakerhetslager, inkdpskvantiteter, layout, bestallningssatt, bestallningsintervaller,
prioritering, resurs placering, servicenivaer och strategier.

Vad kan generaliseras?

Generalisering nar det kommer till kategorisering ar svart eftersom att kategoriseringen
bygger pa det kategoriserade foretagets forutsattningar, produkter, leverantorer, relationer
och unika marknad. Darfor blir storre delen av resultatet fran kategoriseringen valdigt
specifikt for det studerade foretaget. Daremot ar de presenterade riktlinjerna bade fran
ABC-analysen och Kraljics inkdpsmatris for klasserna relativt generaliserade och gar att
applicera pa fler foretag an Cykloteket. Detta stdds av Gelderman & Van Weele (2002) som
tycker att det ar en svaghet med Kraljics inkdpsmatris att den bara erbjuder generella och
grova l6sningar som behover anpassas for varje specifik situation.

Det som gar att generalisera ar t.ex. foretag inom samma marknad som visar upp liknande
monster. Den genomforda analysen i denna rapport bygger pa data fran en av Cyklotekets
butiker och det presenterade resultatet gar att applicera pa Cyklotekets resterande butiker
med endast enstaka férandringar.

Aven anviandningen av en eller flera kategoriseringskriterium kan till viss del generaliseras
Overlag har det visat sig att analys med hjilp av flera kriterier ger ett battre resultat vilket
bidrar till en battre 6verblick 6ver den verkliga situationen samtidigt som det gor analysen
och styrningen av produkter/leverantorer betydligt mer komplex. Pa grund av att denna
rapport inte har gjorts som en Case studie dar olika fall jamfors ar det svart att generalisera
allt for mycket eftersom bara ett foretag har studerats.

61



6 Resultat
Detta kapitel presenterar bidraget frdn rapporten. Kapitlet avslutas med en diskussion och
férslag pa framtida studier.

6.1.1 Empiriskt bidrag

Bidraget fran den empiriska delen av rapporten har visat att det ar valdigt viktigt att ha en
bra struktur for hur saker ska goras vid inférande av centrallager och samarbete mellan
butiker. Det maste finnas ett gemensamt arbetssatt framtaget och mallar for hur
arbetsuppgifter ska utforas annars blir det svart for andra att forsta vad som ska goras vilket
i sin tur forsvarar samarbetet och resulterar i en ineffektiv forsoérjningskedja. Det finns
framtagna mallar for hur vissa saker ska utforas men i vissa fall saknas det helt och ibland
skulle de kunna forbattras genom att géras mer detaljerade. Genom att ha tydliga mallar och
en genomgaende struktur for foretaget blir det lattare att ta beslut, kad 6ppenheten,
effektivare och tydligare arbetsgang. Teorin visar att detta kan astadkommas med hjalp av
inférande av kategoriseringsmodeller.

6.1.2 Teoretiskt bidrag

Det teoretiska bidraget fran denna rapport kommer fran kombinationen av Kraljics
inkdpsmatris, ABC-analysen och Van Weele forbattringsforslag. Genom att utga fran Kraljics
inkdpsmatris och forbattra den genom att se 6ver Van Weele forbattringsforslag gallande
riktlinjer for forflyttning till mer I[6nsamma positioner inom Kraljics matris och fortydliga
kategoriseringen inom Kraljics matris genom att kombinera Van Weele matskala en i taget
metod och ABC-analysen. Detta sker genom att anvanda den framtagna kategoriseringen
fran ABC-analysen som ar gjord pa relevanta nyckelfaktorer som var tackningsbidrag,
omsattning och antal leverantorer. Genom att kombinera ABC-analysen med en i taget
metoden blir indelningen av produkter/leverantorer tydligare och exaktare i Kraljics matris,
vilket medfor att resterande faser i Kraljics inkdpsmatris blir mer korrekta.

6.1.3 Forskningsresultat

For att effektivisera forsorjningskedjan genom kategorisering ar det forsta steget att veta
vad som ska kategoriseras och vad malet ar med kategoriseringen. Om nagot utav detta ar
oklart infor kategoriseringen finns risken att den blir missvisande eller obrukbar.
Kategoriseringen i bade ABC-analysen och Kraljics inkdpsmatris bygger pa foretagets data
och detta gor att data maste vara relevant och korrekt fér att kategoriseringen ska bli
korrekt. Resultatet fran kategoriserings modeller kan anvandas till att effektivisera
forsorjningskedjan genom att det bidrar till att effektivisera dagliga uppgifter inom foretaget
som lagerhantering, inkop, butikslayout och forsaljning. Forutom att dela in foretagets
produkter/leverantérer inom olika klasser bidrar dven kategoriseringen med riktlinjer och
strategier for hur dessa klasser ska styras och hanteras. For att styrningen och hanteringen
utav klasserna ska bli optimal &r det viktigt att foretagets specifika egenskaper tas med nar
riktlinjerna och strategierna tas fram. For att foretaget hela tiden ska utvecklas galler det att
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halla kategoriseringen uppdaterad, att sortimentet av produkter/leverantérer ses dver och
att kontinuerligt soka efter det mest givande férhallandena for att 6ka I6nsamheten.

6.2 Diskussion

Ett alternativ till den presenterade kategoriseringen som bygger pa 3 klasser A, B, C ar att
infora ytterligare underklassificering for respektive klasser A1, A2, A3, B1, B2, B3, C1, C2, C3.
Detta kan vara lampligt nar en klass innehaller ett valdigt stort intervall och det behovs
ytterligare indelning inom klassen. Detta hade t.ex. kunnat vara lampligt vid Indelningen av
produkterna dar C-klassen bestod av ca 4000 produkter med ett ganska stort intervall mellan
storsta och minsta volymvardet. Genom inférandet av fler klasser kan styrningen bli exaktare
for respektive produkt/leverantor, men indelningen och genomférandet blir betydligt mer
komplex.

ABC fordelningen mellan klasserna foljdes ganska val av leverantorerna, men nar det kom till
produkterna var det inte lika tydliga samband. Detta kan forklaras med att den inhdamtade
data var relativt detaljerad, t.ex. for en cykel skomodell av ett marke angavs data for varje
enskild skostorlek av den modellen och inte summerad data for den cykel skomodellen. Dar
av det stora antalet produkter och den stora spridningen i analysen av produkter.

Viktigt att inte enbart basera foretagsbeslut pa statistik och klassificering battre att anvanda
sig av dem som underlagsdata for beslut. Aven vitalt att vara medveten om hur
berdkningarna ar genomforda vid utrackning av volymvarden och vilken data som anvéants
for att inte fatta felaktiga beslut. En annan viktigt punkt ar att dessa indelningar och analyser
maste uppdateras konstant for att fa det basta resultatet av dem.

De tva anvanda kategoriseringsmodellerna i denna rapport har delvis fatt kritik for att ge allt
for allmant resultat och inte tillrackligt specifikt for det studerade foretaget. Detta stammer
till viss del, den forsta delen av kategoriseringen blir valdigt specifik for det studerade
foretaget, eftersom att den baseras pa foretagets data och situation.

Andra delen daremot blir ganska allman nar det kommer till rekommendationer och styrning
av det kategoriserade, men dessa ska bara ses som rekommendationer som féretag kan utga
ifrdn och sen gora dessa mer specifika. Dessa kan goras mer specifika genom att applicera
foretagets olika begransningar och unika egenskaper pa rekommendationerna, i Cyklotekets
fall ar det t.ex. langa ledtider, sdsongsberoende och service av produkter.
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Om kategorisering ses fran ett hallbarhetsperspektiv passar de tva bra ihop eftersom att
kategorisering gar ut pa anvanda resursers pa ett smart och effektivt satt. Detta innebar att
kategorisering bidrar till mindre sléseri nar det géller tid, pengar och miljo.

Exempel pa detta ar genom att kategorisera produkter/leverantérer efter Kraljic eller ABC-
analys kan inkdpet av produkterna effektiviseras vilket kan leda till mindre kostnader,
mindre administrativt arbete och mindre miljopaverkan.

Mindre kostnader fas genom att foretaget far battre kontroll 6ver olika kostnader kopplade
till produkten som lagerkostnader, inkdpskostnader och administrativa kostnader.

Mindre administrativt arbete fas genom att en korrekt styrning av de kategoriserade
produkterna medfor att resurser kan anvandas battre. Personalen kan jobba mer
strukturerat och deras tid kan anvdndas pa ett battre satt.

Mindre miljopaverkan kan nds genom att en bra kategorisering bidrar till farre inkop totalt
och detta leder till farre transporter. Genom att t.ex. tydligare veta vilka produkter som
kostar mindre att lagerféra kan dessa bestallas med storre kvantitet och farre ganger.

Forslag till framtida studier:

e Titta ndrmare pa hur en implementering av kategoriseringsmodeller skulle
genomfoéras och inférandet av klasserna.

e Genomfora berdkningar pa maxlager, sikerhetslager, bestallningskvantiteter och
bestallningspunkter kopplade till respektive kategoriserings klass.

e Jamfora kategorisering mellan ett féretag som handlar med fardiga produkter och ett
foretag som tillverkar produkter.
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7.1 Bilagor

7.1.1 Bilaga: Lagervirde produkter
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Figur 18: Lagervdrde produkter
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7.1.2 Bilaga: Lagervirde leverantorer
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Figur 19: Lagervirde leverantorer
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7.1.3 Bilaga: Tackningsbidrag produkter
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Figur 20: Tdckningsbidrag produkter
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Figur 21: Tdckningsbidrag leverantérer
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7.1.5 Bilaga: Omsiattning produkter
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Figur 22: Omsdttning produkter
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7.1.6 Bilaga: Omsiattning leverantorer
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Figur 23: Omsdttning leverantérer



7.2 Bilaga: Oversikts indelning ABC-analysen

Slutligen genomfdrdes en analys med avseende pa de tre berdknade volymvardena;
omsattning, tackningsbidrag och lagervarde for att 6verskadligt visa indelningen av
produkterna och leverantdrerna se tabell 10 & 11. Detta gav ett resultat i form av 3
bokstaver OLT som symboliserar de olika volymvardenas klassificering.

1. Bokstaven star for Omsattning
2. Bokstaven star for lagervarde
3. Bokstaven star for tackningsbidrag

Produkter

OLT ANTAL ANDEL

AAA 8 0,169 % CAA 0 0,000 %
BBB 342 7,232 % CBB 0 0,000 %
Ccc 4125 87,228 % CAB 0 0,000 %
ABB 0 0,000 % CBA 0 0,000 %
ACC 0 0,000 % ABA 0 0,000 %
ABC 0 0,000 % BAB 22 0,465 %
ACB 0 0,000 % ACA 0 0,000 %
AAB 2 0,042 % CAC 0 0,000 %
AAC 0 0,000 % BCB 43 0,909 %
BAA 0 0,000 % CBC 39 0,825 %
BCC 0 0,000 % BBC 76 1,607 %
BCA 0 0,000 % BBA 4 0,085 %
BAC 0 0,000 % CCA 0 0,000 %
CCB 68 1,438 %
Tabell 27: Klassificeringskombinationer produkter
Leverantorer
OLT ANTAL ANDEL
AAA 4 4,878 % CAA 0 0,000 %
BBB 21 25,610 % CBB 2 2,439 %
Ccc 52 63,415 % CAB 0 0,000 %
ABB 1 1,220 % CBA 0 0,000 %
ACC 0 0,000 % ABA 0 0,000 %
ABC 0 0,000 % BAB 0 0,000 %
ACB 0 0,000 % ACA 0 0,000 %
AAB 0 0,000 % CAC 0 0,000 %
AAC 0 0,000 % BCB 0 0,000 %
BAA 0 0,000 % CBC 0 0,000 %
BCC 2 2,439 % BBC 0 0,000 %
BCA 0 0,000 % BBA 0 0,000 %
BAC 0 0,000 % CCA 0 0,000 %
CCB 0 0,000 %

Tabell 28: Klassificeringskombinationer leverantérer
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