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Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

Sammanfattning

Bakgrund och problemdiskussion: Butikslogistiken har forandrats med aren. | borjan ansags logistik
vara enbart en kostnad med en malsattning att minska. Detaljhandeln var dven passiva mottagare av
produkter. Varorna fordelades ut till butiker dér efterfragan foreldg. Idag har foretagen béttre kontroll
over produkterna och kan darfor reagera snabbare pa kundernas efterfragan. Tva vanliga problem ar
nedskrivningar vid rea och slut i hyllan. Dagens marknad inom modebranschen ar en marknad med
stor konkurrens. Foretag maste anpassa sig efter kundernas énskemal, genom att hela tiden férnya sitt
sortiment, samt 6ka lagerhallningen och ha en kundanpassad produktion. Tillfoljd av detta skapas fler
sasonger pa marknaden, vilket innebar att butikens utbud byts oftare. Detta medfor stor press pa
foretagen i hur de skoter logistiken. Kraven okar pd dem som ar ansvariga for logistiken genom att
sénka kostnaderna for hantering, lagring och transporter.

Syfte: Syftet med studien &r att redovisa for aktuella teorier inom @mnet butikslogistik. Teorierna
kommer aven att knytas till verkligheten genom en analys av hur Zara och Monki, som é&r tva olika
foretag inom modebranschen, organiserar sin forsorjningskedja. Detta for att visa pa om Monki kan
dra lardom och anvénda sig av strategier som Zara anvant for att bygga upp sin férsérjningskedja.

Metod: Vi har valt att géra en kvalitativ undersékning. Denna metod lampar sig vél for denna typ av
undersokning dar en organisation eller ett foretag studeras. | vart fall ska butikskedjan Monki studeras
gentemot Zara. Ett huvudargument for just anvandning av en kvalitativ metod, &r att individuell data
samlas in for att analysera ett foretag.

Slutsats: For att snabbt svara pa efterfrdgan och kunna erbjuda ratt produkt till kund, har Zara forsokt
genom olika atgarder att istéllet for att producera alla produkter innan sasong, producera mestadels
produkter under sasong. Detta sker med hjalp av bland annat inkdp av ofdrgade plagg och halvfabrikat,
samt geografiskt ndra placerade leverantorer for att forkorta tiden. De har &ven ett val utvecklat
informationsflode dar minsta tendens i forsaljningen registreras. Da inga leveranser ska ta mer &n 48
timmar att nd butikerna, anvander de sig framst av flyg. Zara fokuserar pa snabbhet framfor
produktionskostnader. Monki tillverkar allting fore sdsong och har inte alls samma fokus pa trender
som Zara. De har sina leverantorer i Asien och enstaka i Italien vilket direkt innebér langre ledtider pa
grund av att varorna fraktas hit med bat. Monki &r inte lika informationsfokuserade som Zara dven om
de skickar mycket dokument digitalt och samlar in férsaljningsdata varje vecka. Zara kan gora
andringar under sasong vilket ar omgjligt fér Monki som redan har sina kollektioner fardigstéllda.
Zaras flodeskedja blir mer kontrollerad da informationsutbyte mellan alla parter i kedjan binder dem
samman.



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

Innehallsforteckning

Lo INTEANING .ttt b e bbb bt b e R e R b e R Rt R bbbt bt bbbt eber e 3
L1 BAKGIUNG ...ttt bbbk b bbb bbb bbbt bR bt b st bt bbb 3
1.3 ProbIEmMTOIMUIEIING .....cveiiicit bbb bbb bbbt b e e 6
1Y (OSSPSR 6
SRV =10 ST a1 oo T OO R PSRRI 6

B 1 (o o OO UO ST U SRR 7
P YL (oo V7 | OSSOSO 7
WY L I VR (o] 1 - o [P 7
2.3 DAtAINSAMIING ...cviiiiieiccc et e st e e e s et e s e e be s be et e e teeRe e Rt et e be s be et e s ReeRe e R e e e enrenrenrenrn 8

P TN o 1 1= (0 - - OSSPSR 8
2.3.2 SEKUNUAIGAIA . ... v eeveeereeteee ettt bbb bt b et b bt b e bt s et et s et et b neenes 9
F I =] (N1 (0 To T USSR 9
2.5 KAIIKFIEIK 1.ttt ettt e et a ettt s et s e st b e b e s et e s e s e b e s es s e b e na e s s et e b e s s n e nnen s ne et nee 10
T8 T 111 (PSSR 10
I 111 oY UL GO U RSO TR 11
2.6 IMBEOOKITTIK. ...ttt bbb bbbt et e b et sb e s b e bt eb e e b e e bt e b e e e e nbenbeebenbe e 11

K R =T SRRSO 12
KT = a] o] B 13 To o[- TSSOSO 12
K I I o Lo L OSSPSR 13

3.2.1 Tid fOr att N& Ut PA MATKNAUEN ......cveveeiiiiiieieeceee ettt sttt ettt ee et s et tne 13
3.2.2 Tid det tar att SErva KUNGEIMA.........ceiiiiiirieiie ittt ettt sttt sbe e be b e 14
3.2.3 Tid det tar att reagera PA MArkNAUEN ..........c.ceueveeeieeieie ettt en et sne 14
3.3 Den flexibla forsorjniNgSKEAJaN .....c..oveie it r e e seenrenre e 15
3.3.1 MArKNAASKANSIIG ...veveeeteiteieteet ettt ettt b bbbt b ettt eb e et abe e b b 16
3.3.2 VITTURTT INTEGIALION ..ottt bbbttt b ettt b ettt b e et ebenr b e b e 16
BT O B - 1YL= ] o= - - To PSS 17
3.3, SAMOIANAAE PrOCESSE ... ettt eteeeetesteste sttt be et eseeseesbe ke bt et e e st ese e s e benbeabeebe e bt eb e e s et as e e s enbenbesbeneas 17
3.4 SNADD FESPONS ...ttt bbbt b et e £ bt e b e b b £ e e e R e e R b e Rt eh e b e Rt bt et b e b b e 17
3.4.1 GrundlEgQande KITEEITEE ........ccueieiieieeeeete sttt et b ettt e bbb e bt e b et e et e b e e e e be e b neas 18
B2 FOTARIAN ...ttt ettt sttt e et bbb e et s b e s e b e ne e R e b ne e R ettt e b et e abe e re b e 19
KRR U VA (Y =] o (o] OSSPSR 19
3.5.1 KOMMUNIKALION. ...c.viiiiiite ettt bbbt bbb e bt et e sbe st ebesbe e 20
35,2 LLBVEIANS ...ttt bbb R R R R e R R R R R R R Rt R bR Rt n e n e rear e 20
BTl I =T - T o] ] Y o USSR 20
3.5.4 Inblandade parter och relationSUVECKIING..........covoiiiiiiiicee e 21
3.8 SENATEIAGGNING ...ttt bbb bbb bbb bbbt bbb 21
ST ANGLYSIMOUEIL ... bbbt bbbttt 21

O 1 o1 OO URUSUSO PP 22

AT IMIONKI ¢ttt b et b bR R e e b e Rt Rt SR e R £ eR £ e RE oAt e Ae R e eEenRe b e e R e bt eb e et enee b e benbenaeas 22
N o1 11 - To = SO PP TR U OO PUTPUTURPPRTO 22
4.1.2 Produktion OCH [EVEFANTOTET ........cviviieiiitiieise ettt sttt b et nes 23
T I T 1 < SRS 23

A | - ST TP OP PR PRTURUPRPR 24
A R o (= - Vo - SO 24
4.2.2 Produktion OCH TEVEFANTOTET ........ceiiieiiieere ettt b bbb 25
T I o 1< 27

B ANAIYS <.t E b bR h R E e E e R oA £ R bR £ Rt bRt Rt bt et b et b nh et nns 28

5.1 ANAIYS GENTEIMOT TEOTTN ...c.viviitiiteeecti ettt b bbbt bbbt st b et b bbbt nes 28
LS T0 I 1V o0 TSR PTSSRPRSSTPRN 28
I A4 | ¢ NSRRI 31

5.3 ANAIYS MONKI VS ZAIA.......oiiitiiteiie ittt bbbt a et e b e bt sb e b e b e e be et bt e b e e e et e neesbe st e 33

LTS [0 7 L OO OSSOSO PSSR PRP 35
6.1 SIULSALSEN AV STUIEN .....eviieiiieeieiiste ettt ettt ettt b ettt s bt n bt ne st nes 35
ST B T (BT o] OSSOSO 37
6.3 FOrslag till VIAAre STUGIET .......civ ittt e st st e eae b e e ne e s e e enseseenrenre e 37



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

1. Inledning

| det forsta kapitlet presenteras bakgrunden inom butikslogistiken. Vidare redog0r vi for
problemet samt dess syfte. Detta underlag ges for att fa en inblick i problemstallningen och
introducera lasaren i problemomradet.

1.1 Bakgrund

| Sverige borjade logistiken diskuteras i storre sammanhang sa sent som pa 60-talet. Nu for
tiden ar alla foretag utsatta for hard konkurrens och krav pa utveckling (Rosell, 1998).
Butikslogistik inom detaljhandeln har darfor fatt allt storre betydelse de senaste aren och allt
fler foretag borjar implementera logistiken i sin strategi. Fokus sker mot aktiviteter och vad
som hénder i forsorjningskedjor och logistiknatverk, nér de lyckas skapa nya véarden (Hultén,
2006). Detaljhandlare styr sina distributionskanaler och bestammer dess hastighet. Till foljd
av att handelsféretagens makt pa marknaden har intensifierats, har de i allt stérre utstrackning
Overtagit de logistiska funktionerna bl a genom centrallager och genom att ombesorja
varutillforseln i egen regi (Tanndorf, 2005). Genom en 6kad styrning och fokusering pa
effektivitet, forsoker nu butikerna skapa mer samarbete pa olika nivaer inom logistiken
(Fernie, 2004). Handelsforetagen har &ven blivit intelligentare och star nu narmare
konsumenterna, vilket leder till ett informationsdvertag som gor att de kan samordna
varuanskaffningen pa ett effektivare satt (Tanndorf, 2005). Butikernas satt att kontrollera,
organisera samt hantera forsorjningskedjan fran produktion till konsumtion &r det vasentliga
inom butikslogistik (Fernie, 2004).

Varuhandeln har under lang tid haft kritiska blickar pa sig (Tonndorf, 2005). Dyra varor i
handeln &r ndgot som konsumenterna lange undrat 6ver. Forklaringen finns emellertid i
distributionssystemets konstruktion och funktionssatt. Det kan exempelvis réra sig om langa
ledtider fran producent till detaljist, geografisk distans mellan dessa aktorer, standigt vaxlande
och foranderliga sortimentsbehov och lagerhallningen som &r den storsta bidragande orsaken.
Det kravs aven ett valfungerande distributionssystem om foretaget vill fa ratt varor i ratt
kvantitet till ratt butik vid ratt tidpunkt (Sonne, 2006b). Flexibilitet och snabbhet &r darfor ett
vasentligt inslag i logistikplaneringen. Det kan dock bli svart da mycket inom textilindustrin
tillverkas i Fjarran Ostern och ledtiderna darav blir langre. Ett bra samarbete mellan detaljist
och leverantor ar alltsa en forutsattning. Varje aktor i ledet formas aven att samverka och inte
agera oberoende av varandra, inriktade pa att effektivisera det egna foretaget (Rosell, 1998).
Kommunikationen ar darfér A och O for allt inkopsarbete. Att arbeta med leverantorer som
det gar latt att samarbeta med &r viktigt. En fungerande dialog &r av stor betydelse sa det inte
uppstar missforstand som kan leda till produktions— och leveransfel. Foretag kan darfor valja
att producera sjélva, men det &r inte alla som har den mojligheten. Det galler darmed att hitta
en optimal 16sning for de foretag, som kan tillverka sina egna produkter och gora en
avvagning om all produktion ska goras internt, eller om en del ska kdpas fran externa
leverantorer (Rosell, 1998).
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Mode é&r ett valdigt brett uttryck och Christopher, Lawson och Peck (2004) forklarar att
produkten pa modemarknaden ofta ar kortlivad och &r nagot som fangar en stil for stunden.
Perioden under vilken produkten kommer att vara mojlig att salja &r kort och sdsongsbetonad
och kan innefatta allt fran manader till veckor. Marknaden karaktariseras av en hdg volatilitet
och efterfrgan ar sallan stabil eller linjar'. Efterfragan influeras ofta av vader, filmer, musik
och aven filmstjarnor. Den hdga volatiliteten leder till en lag grad av forutsagelse, vilket
innebar att det ar svart att exakt forutse efterfragan, bade vad galler vilka produkter som saljer
och antalet av dem. Inom modebranschen férekommer ocksa en hog grad av impulskop.
Manga av besluten gors inte forran vid tidpunkten for kopet.

Modebranschen ar en komplex marknad som férut inte varit sa fokuserad pa att producera for
att mota efterfragan nar den uppstar. Det har dock lange diskuterats om forsorjningskedijan,
som kan effektiviseras genom kortare ledtider och béattre och snabbare information om
efterfragan. Christopher, Lawson och Peck (2004) diskuterar vidare att foretagen tvingas
hénga med i utvecklingen, med sténdig fornyelse av produktutbudet, for att vara
konkurrenskraftiga. Detta medfor ett 6kat tryck pa utformningen av sin logistik. Det
traditionella synsattet har varit baserat pa prognoser med en 6kad risk att fa brist eller
overskott av varor som féljd. Den 6kade graden av outsourcing utomlands har vidare adderat
komplexitet till logistiken och har lett till en kraftig 6kning av ledtider.

Monki ar en nystartad butikskedja som idag bestar av 4 butiker i Sverige (Friberg, 2006). De
vill se en tillvaxt och malet ar att ha 30 butiker inom 5 ar. For att lyckas med detta galler det
att ha en valorganiserad forsorjningskedja. Da de stravar efter kortare ledtider samt battre
informationsflode, bor forsorjningskedjan ses 6ver, sa att konkurrensfordelar kan skapas for
butikerna. Aven om de ar valdigt nya pd marknaden, har de inte behgvt starta frén grunden.
Detta for att de ingar i ett produktionsféretag som redan har andra butiker pa marknaden och
ett centrallager i Tranas som de tar del av.

Zara ar en spansk kladkedja som ofta tas upp som exempel i logistiksammanhang (Sonne,
2006b). De har de senaste aren haft en kraftig tillvéxt. | borjan av ar 2003 fanns det 531
butiker runt om i vérlden. Nu finns det 987 butiker (Inditex SA, 2006). Det som utmarker
Zara ar deras flexibilitet och korta ledtider. De reagerar snabbt pa kundbehovet och far pa sa
satt ut nya varor pa marknaden pa rekordtid. Detta gor dem ledande inom modeindustrin och
da kunderna vet att nya kollektioner standigt kommer in, resulterar det till tatare kundbesok.

Zara har viéldigt manga fler butiker an Monki. Monki ar dessutom nya pa marknaden medan
Zara funnits i 30 ar. Detta skapar givetvis olika forutsattningar for de bada butikskedjorna,
men vad som gor det hela intressant &r att Zara en gang varit nya pa markanden och mycket
tack vare deras valutvecklade forsorjningskedja, har de blivit sa stora som de &r idag.

! Efterfragan varierar inte
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1.2 Problembeskrivning

Butikslogistiken har forandrats med aren (Hultén 2006). | borjan ansags logistik vara enbart
en kostnad med en malsattning att minska. Detaljhandeln var &ven passiva mottagare av
produkter. VVarorna fordelades ut till butiker dar efterfragan foreldg. Idag har foretagen battre
kontroll Gver produkterna och kan darfor reagera snabbare pa kundernas efterfragan (Fernie,
2004). Men butiksledet star idag for 60-70% av den totala logistikkostnaden. Tva vanliga
problem ar nedskrivningar vid rea och slut i hyllan. Butikslogistik som lange varit outvecklad
inom detaljhandeln har olika I6sningar pa forbattringar (Sonne, 2006a). Dagens marknad
inom modebranschen ar en marknad med stor konkurrens. Foretag maste anpassa sig efter
kundernas 6nskemal, genom att hela tiden férnya sitt sortiment, samt 6ka lagerhallningen och
ha en kundanpassad produktion (Christopher, Lowson & Peck, 2004). Marknaden far darfor
flera sasonger, vilket innebér att butikens utbud byts oftare. Detta medfor stor press pa
foretagen i hur de skoter logistiken. Kraven okar pa dem som ar ansvariga for logistiken
genom att sénka kostnaderna for hantering, lagring och transporter (Rosell, 1998).

Butikerna bor ha klart for sig hur de ska organisera sin forsorjningskedja. Hur de pa basta satt
ska forbattra processerna samt veta hur de ska undvika buffertlager i butiken. En del av de
inkOpta varorna blir inte alltid salda. Det har &r ett standigt aterkommande problem inom
handeln (Sonne, 2006a). Det ar darfor viktigt att forsoka fa bort varor som inte saljer for en
okad omsattningshastighet. | regel sénks priset pa svarsalda varor, vilket leder till prisforluster
och en minskning av bruttovinsten. For att kunna erbjuda de varor kunden efterfragar géaller
det att fa ordning pa flodet. Genom att utga fran kundernas behov och butikernas verksamhet
skapas en dragande logistikkedja som minimerar kostnader och ¢kar intdkter. En analys av
butikens forsorjningskedja gors fran lager till transport och inkop. Malet &r att det ska bli en
okad genomforséljning i butiken. Da marknaden standigt fornyas, bor fokusering pa
kundefterfragan lyftas fram (Tonndorf, 2005). Genom att samla in information om kunderna,
kan foretaget skapa en forstaelse kring konsumenternas aktuella képvanor. Massor i olika
lander och stader besoks dven, for att halla sig ajour med de senaste trenderna. Inkopare
skickas dessutom ut till platser, for att betrakta opinionsbildande grupper, genom att
exempelvis studera hur de klar sig.

Ledtider ar d&ven nagot som foretagen fokuserar pa for att vara framstaende och
konkurrenskraftiga (Rosell, 1998). Fran idé till att varan ligger pa hyllan ska ga fort, for
trender andras snabbt. Korta ledtider &r ndgot som butikerna bor efterstrava. Detaljhandlare
stravar dven efter att minska sina lager (Bruce & Daly, 2006). Att hitta bra leverantorer &r
darfor av stor betydelse. Genom att samarbeta med leverant6rer som tillhandahaller varor
snabbt, ger detta konkurrensfordelar for detaljhandlarna. Det ar viktigt att hitta leverantorer
dar en god relation kan skapas (Rosell, 1998). Att ha en fungerande kommunikation och ett
fortroende ar viktigt om hela produktionen ska fungera. Leveransforseningar kan dock uppsta
som i sin tur kan lamsla forsaljningen. Sannolikheten att dessa uppstar kan vara svara att
forutsdga eller att ha kontroll Gver. For att sprida riskerna vid eventuell leveransférsening
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diskuterar Doyle, Moore och Morgan (2006) om att ha ett natverk med olika leverantorer,
som producerar samma saker. Da manga leveranser sker fran leverantorer i andra lander,
géller det att hitta ett bra transportsatt. Det finns olika satt att transportera varor, exempelvis
med flyg eller bat (Lumsden, 2006). Flyg &r ett dyrare, men ett bra alternativ om butiken fatt
slut pa hyllan och efterfragan ar stor och snabbt behdver fa hem fler av den produkten. Att
transportera med bat ar billigare men ledtiderna blir langre da det kan ta manader att fa hem
produkterna.

1.3 Problemformulering
Mot bakgrund till ovanstaende problembeskrivning har vi féljande fragestallning:

Undersokningsfraga:
e Hur organiserar Monki, som &r ett nystartat butikskoncept sin férsérjningskedja
jamfort med Zara, som &r stora inom modebranschen och framstaende inom
butikslogistik?

Foljande omraden fokuseras pa:
Delfragor:

« Vad skiljer Monki och Zara at gallande ledtider?
o Hur arbetar Monki jamfort med Zara for att snabbt svara pa efterfragan?
« Strategier bakom val av leverantor och hur deras forhallande ar till varandra?

1.4 Syfte

Syftet med studien &r att redovisa for aktuella teorier inom @&mnet butikslogistik. Teorierna
kommer dven att knytas till verkligheten genom en analys av hur Zara och Monki, som &r tva
olika foretag inom modebranschen, organiserar sin forsorjningskedja. Detta for att visa pa om
Monki kan dra lardom och anvanda sig av strategier, som Zara anvant sig av for att bygga upp
sin forsorjningskedja.

1.5 Avgransningar

Da Monki &r en liten kladkedja, producerar de inte sina egna varor. Vi kommer darfor inte att
ga narmare in pa fragan om att producera sjalv. Implementering av redovisade strategier
kommer att ligga i det valda foretagets ansvar, da tidsramen for arbetet inte gor det mojligt for
sadant arbete.
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2. Metod

| detta stycke amnar vi att beskriva tillvadgagangssattet i utformandet av denna rapport.
Bakgrunden till val av féretag diskuteras, darefter behandlas utférandet av datainsamlingen
och dess korrekthet.

2.1 Metodval

Vi har valt att gora en kvalitativ undersokning (Ghauri & Grgnhaug, 2002). Denna metod
lampar sig vél for denna typ av undersokning dar en organisation eller ett foretag studeras.

| vart fall ska butikskedjan Monki studeras gentemot Zara. Ett huvudargument for just
anvandning av en kvalitativ metod, &r att individuell data samlas in for att analysera ett
foretag. Detta skedde genom intervjuer av Monki. Det ar tre huvudkomponenter i en kvalitativ
undersokning. De ar:

» Data — samlas ofta in genom intervjuer och observationer. | detta fall intervjuer pa
Monki och redan existerande data angaende Zara.

o Tolkande och analytiskt genomférande — analys av insamlad data ska leda fram till
specifika slutsatser och teorier.

o Rapport — en muntlig eller skriftlig rapport ska goéras. | fall géllande studerande som i
detta fall &r rapporten ett examensarbete eller projekt.

Det ar vanligt vedertaget att for en undersokande studie, &r en kvalitativ metod mest
anvandbar, da det kan leda till att bygga upp hypoteser och forklaringar (Ghauri & Grgnhaug,
2002).

Efter att val av metod faststallts skedde informationssdkning kring amnet och teori relaterat
till amnet instuderades. Intervju utférdes med var kontaktperson Linda Friberg, en av agarna
till kladbutiken Monki. Flertalet studier om Zara granskades for att samla in information om
deras organisation. Dérefter kommer de bada organisationerna att jamforas och slutsatser
kommer att goras utifran faststallt problem.

2.2 Val av foretag

Nér butik skulle véljas for applicering av valt &mne skedde det genom personliga kontakter.
Da rapporten ar inriktad mot butikslogistik var det naturligt att just valja en kladbutik, da
mode och klader ar ett intresse for oss bada. Butiken Monki &r den butikskedja som valdes
som studiens objekt. Under studiens géang insag vi att det inte rackte att skriva om endast
Monki. Da de precis har 6ppnat butiker runt om i Sverige, fann vi inte informationen
tillracklig. Vi valde darfor att studera ytterligare en kedja som kommit valdigt langt med
logistiken, for att saledes kunna se om Monki kan applicera samma stragtegier som kan leda
till forbattrad forsorjningkedja. For att erhalla ett sa bra analysunderlag som mojligt valdes en
kedja med andra forutsattningar &n Monki. Den internationella kedjan Zara valdes darfor ut.
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De ér varldsledande inom modebranschen och deras logistik har uppmarksammats i flera
branschtidningar. Vi ar val medvetna om att det dock kan bli svart att jamfora dessa butiker,
da antalet butiker skiljer sig markant mellan Monki och Zara. Vi vill likvél studera dem bada
och se om det finns nagon rimlig chans for Monki att utveckla sin logistik.

Monki bestar av ett antal butiker som har ett sortiment som riktar sig till tjejer. De har inte
definierat nagon direkt malgrupp utan vill sélja klader efter ett koncept de star for och tro sig
veta att andra vill ha. De befinner sig nu i ett expansivt skede och &r pa stark frammarsch.
Detta gor det till ett intressant analysobjekt att relatera teorier till.

Zara ar en kedja som kommit langt vad galler logistikarbete. Foretaget ar ett utomordentligt
bra exempel pa hur deras forstaelse for marknaden och en bra styrning av sin
forsorjningskedja kan skapa kundvarde for vald malgrupp (Christopher, 2005). Zara och
Monki kommer att analyseras och valen motiveras av att Zara ar ett foretag, som lyckats
mycket framgangsrikt med sitt logistikarbete. Monki daremot ar nystartat och har darfor inte
en lika lang historik och erfarenhet. Det &r intressant att relatera dessa butikskedjor mot
varandra och for att se hur Monki har valt att organisera sin logistik fran start.

2.3 Datainsamling

Insamling av data kan enligt Dahmstrom (2000) ske i tva huvudgrupper, primardata som &r
data som samlas in for forsta gangen och sekundardata som ar redan befintlig information.
Vanliga metoder dar priméardata erhalles ar enkater, undersokningar och intervjuer.
Sekundérdata kan fas fram genom att soka i redan existerande register, databaser eller
publikationer.

2.3.1 Priméardata

Primardata (Dahmstrom, 2000) har samlats in genom intervjuer med kontaktpersonen, Linda
Friberg, pa Monki for att skapa en bild av foretaget och dess varufloden. En forsta kontakt
skedde via telefon dar rapportens syfte och malsattning klargjordes. Efter att ha fatt klartecken
att samarbeta med Monki utfordes den forsta intervjun. Darefter forbereddes fragor for att inte
missa viktiga omraden. Intervjun dgde rum pa Monkis huvudkontor i Géteborg. Det var en
givande intervju, pa sa satt att diskussion latt kunde féras och foljdfragor kunde stéllas, for att
fa en vidare forklaring av vissa fragor dar oklarheter uppstod. Detta ar en fordel med
besoksintervjuer enligt Dahmstrom (2000). Andra fordelar ar dven att 6ppna fragor lattare kan
besvaras och manga invecklade fragor kan stallas.
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2.3.2 Sekundardata

Den teoretiska referensramen, sekundérdata, byggdes upp av valgrundad fakta hamtad ur
larobdcker, tidskrifter, vetenskapliga artiklar och Internetsidor (Dahmstrém, 2000).
Sekundardata &r data som insamlats av andra fér andra syften an det egna (Ghauri &
Grgnhaug, 2002). Det finns mer relevant sekundardata an vad manga tror. Undersokaren
behdver leta i manga kallor for att se vad som kan erhallas. Information soktes inom det
aktuella amnet bade i bocker, vetenskapliga artiklar, Internet, facktidskrifter och tidningar. Vi
laste in oss for att sondera bland materialet och darmed se vad som var relevant for var studie.
Tips pa specialiserade branschtidningar erh6lls av handledaren Magnus Lundevall. Vilket
skapade uppslag for vidare sokning efter litteratur.

Att anvanda sekunddrdata kan underlatta féljande:
e Svara pa undersokningsfragor och hjalpa till att 16sa vissa av dem.
e Problemformulering och att skapa konkreta och fokuserade undersékningsfragor.
e Bestdmma passande undersékningsmetod.
e Tillhandahalla studier att jamfora de egna resultaten med.

Genom att anvanda sekundardata sparas bade tid och pengar (Ghauri & Grgnhaug, 2002).
Det hjélper aven till att battre formulera och forsta sitt problem, samt breddar &ven vart
informationsforrad och okar tillforlitligheten i det egna insamlade materialet. Sekundardata
tillhandahaller en jamforelse vilket gor att den egna priméra datan kan forstas battre.

Information till uppsatsen har huvudsakligen skett genom vetenskapliga artiklar. Det finns
manga intressanta artiklar som belyser vart omrade, men med tanke pa tidspressen ar det i
stort sett omgjligt att ta del av all information. Vi har darfor valt ut intressanta och relevanta
artiklar som vi anser ger en bra helhetsbild 6ver &mnet.

Nér information skulle inférskaffas gallande Zara, beddmdes anvéndandet av sekundérdata i
detta fall vara tillrackligt. Eftersom deras huvudkontor ar placerat i Spanien gor avstandet det
svart att utfora bra intervjuer. Da mycket data redan finns och manga studier utforts av
personer med lang erfarenhet inom omradet, ansags denna information som fullt tillforlitlig i
vart fall.

2.4 Litteraturstudier

For att kunna satta oss in i @mnet borjade vi med att soka efter relevant litteratur, som skulle
ge oss en inblick i olika teorier att applicera, nar vi undersokte vart problemomrade. Vi gick
darfor in pa Universitetsbibliotekets hemsida och anvande oss av sokmotorn Gunda. For att
hitta sa adekvat litteratur som mojligt var vara sékord logistik, supply chain management,
inkop, fashion logistics samt retail logistics. Bibliotekets hemsida anvéndes dven for att soka
tidskrifter som belyste vart problem. Databaserna Business Source Premier och Emerald
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anvéndes framst, och samma sokord som ovan anvéandes. Intressanta artiklar som behandlade
amnet hittades, vilka i sin tur gav vidare litteraturtips. Vi har dven anvént oss av sokmotorn
Google for att hitta relevant information. Vetenskapliga artiklar anvandes framst, for att de
ger en sa aktuell bild av amnet som mojligt och de anses vara mest tillforlitliga, da de ar
skrivna av experter inom omradet.

Vi fick aven tips fran var handledare att lasa tidningsskriften Intelligent Logistik som finns pa
ekonomiska biblioteket. Vi fann intressanta artiklar dar men da det endast fanns tre tidningar,
valde vi att anvénda oss av deras hemsida for att ta del av resterande tidningar.

2.5 Kallkritik

Det finns olika kriterier som ska aterknytas till kéllkritiken (Thurén, 2005). En kélla ska vara
akta, genom att vara det den utger sig for att vara och ju mer samtida en kélla ar, desto
trovardigare ar den. Avskrift eller ett referat av en annan kélla &r inte tillatet, en kalla ska vara
oberoende. Subjektivitet ska undvikas da det kan ge en falsk bild av verkligheten. Thurén,
(2005) belyser aven att primarkallor ar trovardigare an sekundarkallor, da primarkallor ar
ursprungliga kallor medan sekundarkallorna har traderats, det vill saga, gatt i flera led.

Information som ligger till grund for var uppsats hamtades fran litteratur samt intervjuer. Vi
anser att det ar viktig att ha ett kritiskt forhallningssétt till information under hela uppsatsens
skapande.

2.5.1 Litteratur

Med jamna mellanrum publiceras tidskrifter och de finns till storre del tillgangliga som
elektroniska artiklar pa Internet (Saunders, Lewis & Thornhill, 2000). Artiklarna granskas
noga innan de publiceras vilket leder till att innehallets trovardighet 6kar. Larobdcker
publiceras inte lika ofta som tidskrifter, darfor fann vi det enklare att soka givande
information bland alla tidskrifter. Da var uppsats framst bestar av information fran
vetenskapliga artiklar, fick vi ta del av manga artiklar som belyste &mnet vi behandlar.
Informationen om de teorier vi valt att fordjupa oss i gav oss likvérdig information, vilket ger
en storre trovardighet i artiklarnas och dess faktas tillforlitlighet. Innehallet i larobocker &r
ofta mer strukturerat och tillgangligt an i tidskrifter, da de sammanstaller ett vidare omrade av
amnen (Saunders, Lewis & Thornhill, 2000). Aven larobdckerna granskas noga innan de
publiceras, vilket ger innehallet en stark trovardighet. Viktigt att papeka ar dock
larobdckernas alder. Da butikslogistik blivit allt mer populart med aren ar det betydelsefullt
att inte granska gamla baocker da de kan innehalla fakta som inte langre stimmer Gverens med
dagens bild av butikslogistik.
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Internet erbjuder en ofantlig tillgang av olika kallor. Saunders, Lewis & Thornhill, (2000)
anser dock att det finns ett flertal problem med material som publiceras pa Internet. Det kan
exempelvis handla om svarigheten att lokalisera kallorna och kvaliteten pa materialet kan
synnerligen vara varierande. Vi tog del av Internet genom att soka efter olika tidskrifter och
artiklar som vi amnar att studera. Da den information vi funnit har publicerats, anser vi att den
ar tillforlitlig da den granskats innan den blivit offentlig. Vidare tog vi aven del av Zaras
hemsida, inte Monkis da den hemsidan ar relativt ny och inte gav oss nagon information. Vi
forutsatter att informationen pa hemsidan har godkants och stammer 6verens med
verkligheten.

2.5.2 Intervjuer

Nar en intervju utfors galler det att vara forberedd. Fragorna som stélls ska vara formulerade
sa att respondenten kan ge ett givande svar, och att foljdfragor kan stallas for att
informationen som fas ska vara sa innehallsrik som mojligt. Vi gjorde var intervju valdigt
tidigt i processen da vi inte var fullt sa insatta i amnet. Detta kan dock paverkas negativt, da vi
kunde lagt intervjun senare, nar vi var mer palasta. Da vi har en god relation till var
respondent, har vi dven mailat fragor som vi i efterhand funnit relevanta till uppsatsen.

Informationen om Monki bestar endast av intervjuer med respondenten Linda Friberg.

Att respondenten blir subjektiv i sin beskrivning av det egna foretaget ar oundvikligt. Detta
kan medfora att informationen ar forskdnad och kan orsaka att informationen blir
missvisande. Da var respondent har varit med och startat butiken, anser vi att den information
hon besitter ar tillforlitlig och vi finner ingen anledning att ifragasatta hennes svar.

2.6 Metodkritik

Det galler for forfattarna att forsoka halla ett objektivt forhallningssatt gentemot utredningen,
vilket kan vara svart i vissa situationer, da egna asikter latt kan influera analysen (Ghauri &
Grgnhaug, 2002). Forfattarna maste ta ett steg tillbaka och kritiskt granska och analysera
situationer och information, samtidigt som redan existerande erfarenhet ska védvas in i
analysen. Det galler att vara existerande asikter om de bada foretagen skiljs fran denna
utredning, da redan innan empirisk fakta instuderades, hade skapat en viss asikt om de bada
modekedjorna.

For att oka tillforlitligheten i studien, har datan som insamlats, verifierats sa langt det ar

mojligt genom annan litteratur. Detta for att battre resultat ska erhallas och att datan &r
valgrundad i en tillforlitlig kélla.

11
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3. Teori

| teoridelen fordjupar vi oss i relevanta teorier som anses nodvéandiga for att forsta
problemen kring butikslogistik. Vi borjar med att studera marknaden och dess efterfragan for
att darefter ga in mer pa hur butikslogistiken kan hanteras pa basta sétt.

3.1 Snabbt mode

Syftet med snabbt mode? &r att reducera processerna som &r involverade i kdpcykeln och
ledtiderna, for att fa nya modeprodukter snabbare till butikerna. Darmed ska kundernas
efterfragan kunna uppfyllas nar den &r som storst. En standig fornyelse av varor med
modeledda stilar som lockar malgrupperna, resulterar i 6kade kostnader, men minskar dock
lagerhallningen och slut pa hyllan (Barnes & Lea-Greenwood, 2006) och (Bruce & Daly,
2006). Detaljhandlare forsdker undvika lager och samarbetar darfoér med leverantorer som
tillhandahaller dem med nya produkter snabbt. Detta eliminerar risken av att fa fel varor och
skapar darfor storre konkurrensfordelar for detaljhandlarna, och forstarker deras mak.
Férmagan att samarbeta med flexibla leverantérer mojliggor for att ta hansyn till efterfragan
(Bruce och Daly, 2006). Denna strategi dar frekventa ink6p gors anses vara en nyckelstrategi
for att na framgang inom den moderna modeindustrin (Barnes & Lea-Greenwood, 2006).

Snabbt mode har enligt en undersékning som, Barnes och Lea-Greenwood (2006) gjort, visat
sig ha stor paverkan pa forsorjningskedjan for modeprodukter. De drivande faktorerna
kommer huvudsakligen fran kundefterfragan. Kunderna har fatt allt storre makt att paverka
marknaden. Da det skett forandringar i kundernas livstilscyklar och en atféljande efterfragan
for nyheter, har det medfort patryckningar pa den etablerade forsorjningskedjan. Barnes och
Lea-Greenwood (2006) talar om den patagliga fixeringen vid kandisar, samt en ékning av
modetidningar, som ett resultat i att information angdende de senaste trenderna, har 6kat bland
konsumenterna. Det ar viktigt att snabbt reagera pa uppkommande trender, men de ar
emellertid svara att forutse, nastintill oméjliga.

Traditionellt drivs kdpcykeln av en fast kalender med bland annat méssor och modevisningar
(Barnes & Lea-Greenwood, 2006). Den baseras pa tva sasonger, som planeras genom
foregaende forsaljningsdata, som startas ett ar i férvag infor den séljande sasongen. Pa grund
av forandringar i képcykeln har fokus darmed flyttas fran prognoser. Istéllet &r behovet stort
att kunna svara pa kundernas efterfragan i nutid, av att standigt komma med nya produkter,
som i sin tur resulterat i fler sésonger. Den moderna modeindustrin forblir konkurrenskraftig,
inte bara prismassigt utan mojligheten att kunna leverera nya och tilltalande produkter. Det
galler att fa in den efterfragade produkten snabbt, innan efterfragan andras eller
konkurrenterna hinner ta efter. Misslyckas detta kan det leda till stora forsaljningsforluster.
Inom modeindustrin diskuterar Bruce och Daly, (2006) att tid &r ett starkt konkurrensmedel,
som darfor bor prioriteras.

2 Fri dversittning fran eng. “fast fashion”

12



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

3.2 Ledtider

Foretagets ledtider &r avgorande i en konkurrensutsatt marknad. Inom modebranschen ar det
vanligt med ledtider pa 4-12 manader (Dutta, 2002). Det &r tre kritiska ledtider som maste
fokuseras pa, for ett foretag som vill vara konkurrenskraftiga inom modebranschen enligt
Christopher, Lawson och Peck (2004).

Dessa tre ar:

e Tid for att nd ut pa marknaden — vilket innefattar hur lang tid det tar for foretaget att
uppfatta en mojlighet pa marknaden och transformera den till en produkt eller service.

e Tid det tar att serva kunderna — hur lang tid det tar fran kundorder till leverans.

e Tid det tar att reagera pa marknaden — hur lang tiden ar for att justera output till
marknadens svangningar i efterfragan.

3.2.1 Tid for att na ut pa marknaden

Christopher, Lawson och Peck (2004) diskuterar vidare att for att skapa framgang pa dessa
marknader med korta livscykler, kravs det att snabbt fanga upp trender och transformera dem
till produkter i butik pa kortast maojligaste tid. Foretag som ar langsamma pa marknaden
paverkas pa tva satt. For det forsta missar de en signifikant forsaljningsmojlighet som
formodligen inte kommer att upprepas. For det andra nar produkten slutligen kommer ut pa
marknaden &r den med stor sannolikhet redan pa neratgaende vilket kommer att leda till
overblivna varor som r svara att salja. Detta illustreras i figuren pa nasta sida. Nagra satt for
att minimera problemet har varit for foretag att fokusera pa flexibilitet och minskning av
partistorleken. En storre flexibilitet kan innebéra inférandet av datastédda program, som
medfor mojligheter att snabbt kunna géra produkténdringar under sasong.

Marknad

/

Sent intrade
Forsaljning

Overblivna varor
«—

v

Tid
Figur 1. Kortare livscykler medfor 6kad fokus pa tid (Christopher, Lawson och Peck, 2004, s. 368).
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3.2.2 Tid det tar att serva kunderna

Traditionellt har foretag varit tvungna enligt Christopher, Lawson och Peck (2004) att lagga
order flera manader fére sasongen startar. | en sadan situation ar det en hog risk for att i
slutandan fa hoga nivaer av osalda varor och en hog lagerkostnad som uppkommit nagonstans
i den langa forsorjningskedjan. Att forsorjningskedjan ar valdigt utdragen beror inte framst pa
tiden det tar att skeppa varorna, utan ofta ligger problemet i den tid som uppstar innan
leverans kan goras, t. ex dokumentation som ofta uppkommer genom handel utomlands till
leverantérens produktionsprocesser. Ofta ar produktionstiden avsevard, pa grund av att
produktionen fokuserar pa att hitta den basta parti kvantitet ur en ekonomisk synvinkel.

Han menar vidare att en stradvan mot kostnadsminimering, har lett till att foretag tenderar att
fokusera pa att sanka kostnader for tillverkning och transport vilket ar ett for smalt synstt.
Foretag borde fokusera pa hela forsorjningskedjans kostnader, sasom éven kostnader for
osalda varor, borttagna varor® och lagerkostnader.

3.2.3 Tid det tar att reagera pa marknaden

Pa alla marknader ar den idealiska situationen for alla foretag att kunna méta efterfragan nar
och var den uppstar. Nagra hinder for detta menar Christopher, Lawson och Peck (2004) ar
bland annat de tva tidigare punkterna. Ett ytterligare problem ar aven att féretag tenderar att
reagera langsamt pa den verkliga efterfragan, vilket innefattar det kunden koper eller
efterfragar timme-for-timme och dag-for-dag. Att méta efterfragan ar en stor utmaning for
foretagen.

Ett stort problem for manga foretag i modebranschen ar enligt Christopher, Lawson och Peck
(2004) den tiden det tar att finna ratt material, forvandla det till produkter och fa ut dem pa
marknaden, ar langre an tiden kunden &r villig att vanta. Denna skillnad kallas for ledtidsgap
och vanligt &r att foéretag anvander sig av ett prognosbaserat lager for att tdcka gapet. Lager
goémmer efterfragan. Detta leder dock till menar Christopher (2005) att minsta misstag i
prognostiseringen, endast forflyttar problemet med efterfragan till ett lagerproblem. En
reducering av ledtidsgapet kan erhallas genom att korta den totala ledtiden, samtidigt som
kundordercykeln flyttas narmare genom att snabbare reagera pa efterfragan.

De langa forsorjningskedjorna skapar aven enligt Christopher, Lawson och Peck (2004)
forluster i intakter pa den slutliga marknaden, genom att produkter inte fas ut i tid eller att
befintliga produkter maste tas bort for att gora plats for nya.

% eng. forced mark-downs

14



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

3.3 Den flexibla férsdrjningskedjan

Da modebranschen har en efterfragan som &r svar att forutse och kréaver korta ledtider kan den
placeras in i rutan for en flexibel férsorjningskedja* (Christopher, 2005). Detta visas i figuren
som foljer, vilken illustrerar fyra vanliga strategier for hur en forsérjningskedja kan styras.

_ Hybrid

2 b Lean sarskilja
é‘! §g Planera genom
g - och senareanlagg
g- Optlmera nina
2.
«
= TX :
& go Kanban Flexibel
® oy Fortlépande Snabb
=] @ o

- pafylinad respons

Forutsagbar Of6rutsagbar
Efterfragan

Figur 2. Vanliga logistik strategier (Christopher, 2005, s. 119).

Den flexibla forsorjningskedjan ar kortare och &r styrd av efterfragan (Christopher, Lawson &
Peck 2004). En flexibel forsorjningskedja tenderar att vara informationsbaserad, medan en
konventionell forsorjningskedja ar mer styrd av prognoser, vilket leder till att bli lagerbaserad.
Da modebranschen ar kanslig for svangningar och svar att forutse ar det skal till att strava mot
en flexibel forsérjningskedja. En flexibel forsorjningskedja har ett antal karaktérsdrag:

e Marknadskanslig vilket innebar att den star i nara kontakt med slutanvandaren.

e Virtuell som innebér att den ar uppbyggd genom delad information mellan alla parter i
kedjan.

e Natverksbaserad och erhaller flexibilitet genom att utnyttja alla parters speciella
styrkor och kunskaper.

e Samordnade processer vilket medfor att olika foretag i natverket knyter samman sina
processer.

Den flexibla forsorjningskedjan illustreras dven i figuren nedan och de fyra karaktéarsdragen
kommer att mer ingaende beskrivas i rubrikerna som féljer.

% eng. agile supply chain
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Flexibel
forsorjnings-
kedja

Samordnade
processer

Marknads
kanslig

Natverks-
baserad

Figur 3. Den flexibla foérsérjningskedjan (Christopher, 2005, s. 121).

3.3.1 Marknadskanslig

Att vara nara knuten till kunden har alltid varit ett mal for alla marknadsorienterade foretag
men for foretag i modebranschen &r det extra viktigt (Christopher, Lawson & Peck, 2004).
Framgangsrika foretag fangar trender med hjalp av ett flertal metoder. Forsaljningsdata
analyseras dagligen och anvands for att underlatta pafylinaden av de produkter som ska
fortsatta att finnas tillgangliga for kunden. I de fall d&r produkten &r menad att vara kortlivad
anvands datan for att analysera trender. Att ha koll pa kunden och dess krav ar nagot som ska
goras fortlopande.

3.3.2 Virtuell integration

Anvandandet av informationsteknologi for att dela information &r det som utmérker en
virtuell forsorjningskedja (Christopher, 2005). Data utbytes mellan képare och leverantor, for
att skapa en forsorjningskedja som &r informationsbaserad, istéllet for att byggas upp av lager
pa olika platser i kedjan.

Utbyte av information mellan alla parter i natverket gor att alla i forsorjningskedjan stravar
mot samma mal enligt Christopher, Lawson och Peck (2004). Delad information ckar
foretagets mojligheter att finnas pa hylla, med andra ord ha produkten tillganglig for kund,
och darigenom minska sitt lager. Samtidigt kan foretaget minska sina transaktionskostnader®.

® Kostnader som laggs ovanpa priset varje géng en vara saljs eller kops.
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3.3.3 Natverksbaserad

Ett utmérkande drag for en natverksbaserad forsorjningskedja ar, belyser Christopher, Lawson
och Peck (2004) att den &r uppbyggd som ett natverk, med koparen som spindeln i natet bland
ett antal leverantorer. Trenden gar mot att foretag inte konkurrerar pa marknaden som
enskilda foretag, utan som en del av ett konkurrerande natverk, dar de ingar som en viktig del
i natverk som stravar mot gemensamma mal. Ofta bestar leverantérsbasen av manga sma
specialiserade leverantorer med vilka foretaget har ett ndra samarbete med. Dock kan
leverantérerna bytas ut beroende pa de olika kraven som uppkommer, gallande
sasongskiftningar och forandringar i efterfragan.

3.3.4 Samordnade processer

En hog grad av samordnade processer bade inom foretaget och mellan parterna i natverket
kravs, for att forsorjningskedjan skall svara snabbt pa forandringar papekar Christopher,
Lawson och Peck (2004). Med samordnade processer menas formagan att skapa granslosa
forbindelser. Det finns inga forseningar orsakade av lager mellan de olika stegen i

forsorjningskedjan och transaktioner ska helst vara ”papperslosa’®.

Vidare diskuterar Christopher, Lawson och Peck (2004) att processamordning i det flexibla
nétverket underlattas av den nya generationens web-baserade dataprogram, som maojliggor

sammankoppling av olika enheter i natverket. Aven foretag som ar spridda geografiskt och
med olika interna system kan kopplas samman.

| modebranschen &r det vanligtvis manga ingaende parter i processen som bérjar med design
och slutar med en produkt pa hylla i butik (Christopher, Lawson & Peck 2004). Samarbete
och integrering av informations- och materialfloden &r av yttersta vikt om en snabb respons pa
marknadens svangningar ska kunna erhallas.

3.4 Snabb respons

Snabb respons’ konceptet har utvecklats ur teorin om den flexibla férsérjningskedjan och har
kommit att bli ndra kopplat till textil- och modebranschen (Barnes & Lea-Greenwood, 2006).
Snabb respons grundades under senare delen av attiotalet efter en studie av den

amerikanska textil industrin. Den storsta skillnaden mellan snabb respons och den mer
traditionella forsorjningskedjan &r stravan efter samarbete och vertikal integration. Manga har
aven kallat snabb respons for virtuell integration, vilket skapar en vertikal integration som &r
uppbyggd av och grundar sig pa informationsutbyte utan att foretagen &r saméagda (Fiorito,
May & Straughn, 1995). Detta behandlas tidigare under kapitlet virtuell integration pa sidan
15. En forsorjningskedja med snabb respons karaktariseras av att den ar informationsstyrd och
grundar sig pa informationsutbyte mellan parterna i kedjan (Barnes & Lea-Greenwood, 2006).

® Fri 6versattning frén eng. “paperless”
" Eng. Quick response
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Konceptet snabb respons anvands inom modebranschen framst av tva anledningar
(Christopher, Lowson & Peck, 2004). Det forsta for att strategin skapar en mojlighet att
hantera svarigheterna med att organisera logistik inom modebranschen och for det andra en
metod for att strida mot den ofrankomliga trenden mot outsourcing av tillverkningen till
laglonelander. Strategin gor att foretag kan dra nytta av den 6kade hastigheten och
flexibiliteten i forsorjningskedjan genom att bestallningar gors oftare under sasong (Barnes &
Lea-Greenwood, 2006). Produktion bestdms dock relativt tidigt men slutlig
produktspecifikation gors inte forran narmare leverans. Det storsta malet med snabb respons
ar att reducera lager och ledtider och att 6ka sékerheten i prognoser av efterfragan (Birtwistle,
Siddiqui & S. Fiorito, 2003).

Efficient Consumer Response &r en strategi som har stora likheter med snabb respons och
utvecklades darav (Birtwistle, Siddiqui & S. Fiorito, 2003). En viktig likhet &r att de bada
strategierna anvander tid som ett konkurrensmedel da det har visat sig att de foretag som
snabbt kan fa ut sina produkter pa marknaden ar konkurrenskraftiga. Storsta malet inom
konceptet efficient consumer response ar att skapa en effektiv pafyllnad av varor genom att
reducera ordercykeln och reducera lagernivaer. Denna strategi ar mer anvand inom mat och
dagligvaruhandeln d&r oftast hastigheten for en vara ar snabbare genom butiken (Fiorito, May
& Straughn, 1995).

3.4.1 Grundlaggande kriterier

Snabb respons kraver ett antal grundldggande kriterier inom organisationen (Christopher,
Lowson & Peck, 2004). Detta for att studier har visat att endast inférandet av teknologi eller
specifika processer utan dessa forutsattningar, minskar de positiva effekterna utav inférandet
av snabb respons. Dessa forutsattningar ar enligt foljande:

e Organisatoriska aktiviteter ska styras efter efterfragan- Alla aktiviteter inom ett
foretag ska utforas i takt med efterfragan. Produkter och tjanster ska produceras och
levereras i den variation och volym som matchar efterfragan. Alla aktiviteter inom
organisationen utfors efter denna forutsattning.

e Lanka samman tillgdng och efterfragan- Det &r viktigt att forsta vad som skapar
efterfragan och dess samband till utbud.

o Efterfragerelationer- Kunder och produkter ar dynamiska och skapar en unik
efterfragan dar liknande produkter skapar unika produktfléden i organisationen vilka
beror av kundens kopbeteende och krav de staller pa snabb respons.

e Resurskonfiguering- Strategi och strategiskt tankande ligger pa en natverksniva, som
omges av manga externa sammankopplingar.

e Tid- Snabb och exakt anpassning till marknaden &r det viktigaste elementet inom
snabb respons. Tid som ett verktyg ar vitalt inom snabb respons, men som alla verktyg
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ar effektiviteten beroende av omstandigheterna kring anvandandet. Konkurrens genom
tid kraver noga utvérdering hur det bast skapar nytta for kund.

e Prioritering av information- Data och information &r grunden for snabb respons.
Exakt rétt information i ratt tid skapar snabb och noggrann respons.

e Partnerskap och allianser- Allianser och partnerskap med andra foretag som ett
effektivt satt att hantera en marknad i konstant férandring.

3.4.2 Fordelar

Det finns ett antal fordelar for foretag som infor snabb respons (Birtwistle, Siddiqui & S.
Fiorito, 2003). Dessa fordelar kan vara kortare utvecklingstid, maximerad forséljningsvolym,
reducerad lagerhallning, minskad kostnad for produktutveckling, 6kad lageromsattning, kad
kundservice och som ett resultat av detta en 6kad konkurrenskraft. Foretag kan skapa fordel
av att beslut om design, material och farg kan goras narmare tid for leverans. Detta minskar
kravet pa lagerhallning och sannolikheten for fel beslut minskar. Kundservicen kan 6ka
genom att personal ltt kan spéra var en vara befinner sig i forsorjningskedjan. Tid kan ocksa
sparas genom att fa leverans av butiksfardiga produkter. | detta fall maste leverantéren forse
butiken med produkter som redan ar forsedda med bland annat etiketter, pris och larm.

Leverantorer som infor snabb respons har ocksa vissa fordelar (Fernie, 2004). Dessa fordelar
kan vara att deras kostnader reduceras, produktionscyklarna blir forutsagbara och nara band
till sina detaljhandlare skapas. Det sker dven en hogre order frekvens, samt formagan att
Overvaka forsaljningen, som resulterar i konkurrensférdelar.

Vid en studie av Svensson (1997) har vissa fordelar framkommit vid inférande av efficient
consumer response som béttre varuflode, lagre kapitalbindning, 6kad servicegrad, mindre slut
i hyllan, 6kad produktivitet, 6kad kundtillfredstéllelse, battre styrning av sortiment, lagre
priser, 1agre lager, 6kad helhetssyn och béttre produktlansering.

3.5 Val av leverantor

Ett viktigt men dock valdigt svart beslut en inkGpare maste fatta ar att hitta bra leverantorer.
Det ar mycket som foretaget bor tanka pa vid val av leverantor (Rosell, 1998). Da vi i Sverige
har ett ganska hogt kostnadslage kan foretag valja att soka sig utomlands. Manga svenska
kladesforetag har forflyttat sin produktion till externa leverantorer, i synnerhet till
laglonelander som exempelvis Asien eller Osteuropa (Akesson, 2006). Det som styr valet av
leverantorer ar oftast varupriset vilket varierar av var i vérlden de letar. Inom textilindustrin
valjs oftast landerna i Asien, eftersom de ar mest konkurrenskraftiga (Rosell, 1998). Den
asiatiska leverantérsmarknaden erbjuder laga produktionskostnader, men ledtiderna ar dock
langa och produktkvaliteten Iag till medelhdg. Om kortare ledtider och flexibilitet ar en viktig
aspekt kan europeiska leverantorer vara ett alternativ (Doyle, Moore & Morgan, 2006).

Det finns dock olika marknader i Europa. Den Gsteuropeiska marknaden ar populér och de
erbjuder laga produktionskostnaderna samt en produktionskvalitet som ar medelhdg till hog.
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P4 senare tid har dven foretag borjat soka sig till Sydeuropa (Akesson, 2006). Detta for att
leverantrerna dar har en hog produktionskvalitet. Daremot ar produktionskostnader hdga och
prioriteras kostnadseffektivitet, &r de billigare marknaderna att foredra.

Prisofferter kan begaras fran leverantorer for att kunna jamfora dem och finna det basta
alternativet. Innan val av leverantor gors anser Rosell (1998) att landets ekonomiska
utveckling bor ses dver. | ett land med snabb ekonomisk utveckling 6kar kostnadslaget
snabbare an i lander med svag utveckling. Innan forhandling pabdrjas med andra lander
behdvs aven information samlas in angaende den politiska risken. Det ar viktigt att veta om
det foreligger risk for krig, om det finns handelshinder, vilka tullsatser som géller,
exportlicenser samt kvottilldelning®.

3.5.1 Kommunikation

Som vi namnt tidigare ar kommunikation A och O i alla affarer. Att handla fran andra lander
kan innebéara sprakliga hinder. Genom att skapa ett tydligt informationsutbyte kan enligt
Rosell (1998) forebygga kvalitetsproblem. Dessa kan kontrolleras genom att lagga provorder
hos leverantoren. Leveransforseningar, produkt fel och andra diverse problem, &r ocksa en
viktig faktor vid bedémning av leverantor. Kulturskillnader maste ocksa analyseras. Ett satt
kan vara att besoka landet och ta del av deras kultur. Att vara palast om kulturen gor det
mojligt att undvika obehagliga Overraskningar.

3.5.2 Leverans

Leveranstiderna blir langre om foretag kdper fran lander langt bort. Att ha en bra
framforhallning nar bestallningar gors ar en forutsattning (Rosell, 1998). For att 6ka
flexibiliteten &r det bra om varorna skeppas via speditérer som kan hantera bade sjo- och
flygandringar. 1 vissa fall kan varor behdva transporteras snabbare och da kan speditoren
plocka ut den speciella varan och lata den skickas med flyg.

3.5.3 Leverantorstyp

Det géller att bedéma vilken typ av leverantor foretaget vill samarbeta med. Rosell (1998)
diskuterar vidare att stora leverantdrer oftast har storre resurser, bredare produktonssortiment
och battre kvalitetskontroller. Sma organisationer kan daremot vara lattare att kommunicera
med. Det finns maéjlighet att fa storre uppmarksamhet och att bestéllningarna prioriteras hos
en liten leverantor. En viktig grundtanke &r att inte ge sig in i ett samarbete med en leverantor,
som inte har tillracklig kompetens for de produkter som avses att kdpas. Sa var och hur
leverantorer hittas ar darfor en viktig aspekt. Det kan ske pa massor, ambassader,
utrikeshandelskontor, produkt- och foretagskataloger, Internet eller genom att snegla pa
konkurrenterna.

8 EU har bestamt hur mycket som fr importeras utav olika produkter fran olika lander
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3.5.4 Inblandade parter och relationsutveckling

Antalet mellanhander som ar inblandade innan varorna hamnar i butiken, kan vara svart att
vara medveten om. Alla ska ha sin ersattning sa ju langre mellanledet ar ju dyrare blir det i
slutandan. Rosell (1998) argumenterar for att kapa ett eller flera led och ga direkt via
leverantdren, da foretaget pa det viset kan sanka inkdpskostnaderna och kanske kan med
bibehallen leveranssékerhet och kvalitet fa ett &nnu battre pris. Dock &r det inte alltid méjligt
att ga direkt via leverantoren, pa grund av att de saknar exportlicens, eller att de inte
accepterar sma volymer. Da finns det ett alternativ att ga via agenter. Fordelen med dem ér att
de har béttre lokalkdnnedom om vilka tillverkare som &r bast att anlita.

Nar val en bra leverantor funnits att arbeta med, géller det att vara konsekvent och forsoka
vidareutveckla relationen (Rosell, 1998). Det finns alltid anledningar att se over sina
kontakter, &ven om leverantdrsnat ar inarbetat, som é&r tillfredstallande. Marknaden forandras
standigt, gamla trender férsvinner och nya tillkommer, gamla leverantdrer férsvinner och nya
inkOpsrutiner kan behdvas pa grund av nya marknader.

3.6 Senarelaggning

Med senareldggning menas att den slutliga processen med att fardigstélla produkten forskjuts
sa lange som mojligt (Christopher, 2005). Néar beslut tas om slutlig design langt i forvag ar
risken valdigt stor att produkterna sedan inte ar de som efterfragas av kund. Filosofin bérjar
redan vid ritbordet dar konstruktorer designar produkter utifran tanken med senarelaggning.
Ju langre produkter kan hallas sa generella som mojligt desto béttre vilket medfor en storre
flexibilitet och maojligheten att matcha produkten mot efterfragan. En alternativ form av
senareldggning ar aven nar den slutliga konfigurationen inte kan goras utan da istallet
senareldgga distributionen. Detta genom att lagerhalla produkten pa farre eller endast ett stélle
och sedan anvanda expressleveranser for att leverera ut till slutligt forséljningsstélle nér riktig
efterfragan ar kand.

3.7 Analysmodell

Huvudomradena som belysts under teoriavsnittet ar snabbt mode, ledtider, den flexibla
forsorjningskedjan, snabb respons, leverantdrsval och senarelaggning. Snabbt mode handlar
kort om att reducera processerna i kopcykeln for att snabbare fa ut produkter pad marknaden.
Detta leder till en fokusering pa att minimera ledtiderna for att vara konkurrenskraftig. Inom
modebranschen stravar foretagen mot att skapa en flexibel forsorjningskedja som l&tt anpassas
till efterfragans snabba svangningar och dar hela forsorjningskedjan ar uppbyggd av delad
information mellan alla parter i kedjan. Viktig ur bade kostnads- och tidssynpunkt ar val av
leverantor. Har far kostnader stéllas mot tiden det tar att fa varan levererad. Slutligen &r det
vanligt inom modebranschen att forsoka senareldgga slutlig anpassning, for att battre kunna
producera det som efterfragas av kund.
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Analysen kommer att byggas upp efter den teori som redovisats tidigare i detta kapitel och
som anses viktigt for att svara pa uppstéllt problem. De tva valda foretagen, Monki och Zara,
kommer att jamféras gentemot teorin, utifran de sex huvudomraden som presenterades ovan.
Dérefter stalls foretagen mot varandra for att belysa likheter och skillnader. Av det som
framkommer i analysen kommer slutsatser dras, angaende de strategiska val Zara gjort, gar att
applicera pa Monki.

4. Empiri

| detta kapitel &mnar vi att beskriva de butiker som ingar i var uppsats. Lasaren ska har fa en
overblick 6ver hur butikerna ser ut och fungerar.

4.1 Monki
All information gallande foretaget Monki &r baserat pa intervju av Linda Friberg, delagare i
Monki AB, om inget annat anges.

4.1.1 FOretaget

Monki ar ett nytt butikskoncept for tjejer vars sortiment bestar av det egna market Monki samt
handplockade varor fran ledande jeansmérken och dven klader fran designers som Fornarina,
Pudel och Adidas. Monki tillhor ett produktionsforetag som bestar utav en kladkedja vid
namn Weekday och jeansmarket Cheap Monday. Idén for Monki grundades for ca ett ar
sedan. Mellan september och november i ar slogs portarna upp i olika svenska stader. De fyra
butikerna ligger belagda i Goteborg, Malmo, Karlstad och Skdarholmen. Monki har idag en
personalstab pa 45 personer. Huvudkontoret ligger i Géteborg och det ar harifran inkdpen
skots.

Grundkonceptet for Monki &r att designa egna klader. Deras egen kl&dlinje ar en skon
blandning mellan lite rock, lite alternativt och ungt modernt. De har manga trikaplagg med en
kansla av oversize och jeans i olika modeller, till bra priser. For tillfallet &r 50 % av utbudet i
butikerna interna kollektioner och resterande 50 % externa. P4 Monki varderas varumarket
valdigt hogt. De adresserar sitt koncept till alla och vill inte inrikta sig pa en specifik alder.
Nar en ny kollektion skapas baseras den pa saval trendspaning i modetidningar samt egna
idéer, men de inspireras dven av den japanska trenden. De vill inte riktigt ga samma vag som
alla andra utan foljer sitt koncept och gar pa fingertoppskansla.

Gosedjur har gjorts i form av apor som ar placerade lite har och var i butiken. Detta ar en del
av inredningskonceptet som handlar om att exponera affaren som en vérld, Monkis vérld. Dar
heltdckningsmattan symboliserar skogen och provrummen trad. Tanken &r att varumérket ska
lyftas fram kring Monki och det ska vara spannande for kunden att ga runt i affaren. Ytan ar
pa 120 m? och utnyttjas val for produkt exponering. De har valt att inte satsa s3 mycket pa
marknadsforing. Istallet hyr de tjanster av en PR-byra i Stockholm, som bland annat hjélper
Monki med pressreleaser. Tidningar brukar ofta géra reportage om klader.
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Byran har darfor forsetts med den senaste kollektionen, som tidningarna kan fa lana. Detta ar
gratisreklam och anses gynnande for butiken. Annars gor de ingen reklam.

4.1.2 Produktion och leverantorer

En bild av hur sortimentet ska se ut arbetas fram av ett team bestaende av designers, inkopare,
direktriser, assistenter och controllers. Detaljerad information om vilket tyg, farger, trad, och
knappar som ska anvéndas diskuteras. Nér en kollektion tagits fram, gor designern detaljerade
skisser, som sedan ges till direktrisen som skapar mattlistor. Inképaren tar darefter kontakt
med leverantoren och diskuterar fram ett pris. Ett beslut far tas om leverantoren ska sy upp ett
forsta prov, for att se hur resultatet kan vantas bli, eller om en order ska laggas pa en gang.
Nar det valet gjorts ar det dags att paborja produktionen.

Monki &ger inga egna fabriker, utan kladerna kops in till stérsta del fran Kina men dven
Italien. De anvander sig av samma leverantdrer som Weekday. De kan genom detta dra nytta
av den erfarenhet de har med leverantorerna och det fortroendet de bildat genom aren. Nar det
kinesiska nyaret intraffar i februari, stanger fabrikerna i en hel manad. Det géller da att
kollektionerna har levererats innan och inte behéver bestéllas pa ett tag.

Varorna fraktas med bat, vilket ar kostnadseffektivt men tar dock avsevart langre tid an flyg.
Batleverans tar cirka fyra veckor. Vid de tillfallen flygtransport anvéands, &r da varorna snabbt
behover komma till butikerna. Det kan exempelvis handla om en kollektion som gatt valdigt
bra och ska fortséatta sdlja ett tag till. Frakten blir dock dyrare.

Det ar valdigt svart och kostsamt att bestélla in sma volymer fran leverantorer, men tack vare
en bra kontakt med sina leverantorer, fick de en chans att bestélla hem en liten volym, for att
se om market Monki skulle halla. Det &r hos leverantérerna som etiketterna satts pa, men i
butiken som prislappen, som sitter pa hangetiketten, klistras pa. Monki anser att miljon och
bra arbetsforhallanden pa fabrikerna ar tva viktiga aspekter. De samarbetar darfér med en
ideell organisation vid namn, Rena klader, som utvérderar fabrikerna.

4.1.3 Logistik

Centrallagret som ar pa 4000 kvm ligger i Tranas. Det &r dit alla leveranser hamnar innan
varorna distribueras ut till de olika butikerna. Alla transporter fran centrallagret sker med
lasthil. Ett visst antal plagg skickas ut till butikerna, som far kompletteras efter hand, ca 1-2
ganger i veckan. Pa grund av den hoga omsattningshastigheten pa den interna kollektionen,
har varje butik dven ett litet lager, men Monki ser helst att det mesta lagras i Tranas, for att
halla nere lagerkostnaderna. Det ar upp till den driftansvarige att se till att det flyter pa bra.

| borjan av en sésong sker det stor inleveranser till butikerna. Forséljningssiffrorna kollas upp

varje vecka for att se om det forekommer samre forsaljning i nagon av butikerna. Det galler i
sa fall att omgaende ga in och se vad detta beror pa och snabbt styra om.
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Det kan exempelvis handla om en farg som inte saljer bra. Hander detta kan det resultera till
en forflyttning av plagget till en annan butik dar férsaljningen av varan gar battre.

Monki forsoker undvika rea da detta kan ge ett forsamrat intryck av butiken och dra med sig
en annan kundkrets. VVaror som saljs daligt forsoks i forsta hand att omplaceras, men om detta
inte fungerar, later de outletbutiker salja varorna. Priset kanske blir lagre &n vid rea, vilket
resulterar i forlorade pengar, men samtidigt véarderar de varumarket hogt, genom att undvika
rea.

4.2 Zara

4.2.1 FOretaget

Kladkedjan Zara ingar i den spanska modekoncernen Inditex SA. Den forsta butiken
oppnades i La Corufia i Spanien ar 1975, dar huvudkontoret annu ligger (Christopher, 2005).
Zara ar med sina 987 butiker som ar allokerade i 63 lander, en valdig framgang for koncernen.
Ar 2005 salde Zara for €4440,8 miljoner, vilket utgjorde 65,9 % av koncernens totala
forséljning (Inditex SA, 2006). Zara 6ppnar standigt nya butiker och att de inte lagger ner
mycket pengar pa annonsering har fatt stor uppmarksamhet (Mazaira, Gonzalez & Avendafio,
2003). Da Zara standigt fornyar sina kollektioner, som snabbt tar slut, och centralt belagna
butiker ar nagra anledningar till att de inte behGver annonsera. De haller reklam och
annonsering pa ett minimum och har inte en speciell reklamavdelning. Zara lagger endast

0,3 % av forsaljningen pa reklam, medan andra foretag lagger ca 3,5 % (Dutta, 2002).

Zara producerar och saljer modeklader till framst en malgrupp pa kvinnor mellan 18-35 ar
(Christopher, 2005). De har &ven mindre kollektioner till mén och barn. Zara erbjuder de
senaste trenderna till ett bra pris. Dock far kunder pa olika geografiska marknader betala olika
pris for samma vara (Christopher, 2005). De faststéller forst ett grundpris och till detta laggs
ett palagg som ska técka distributonskostnaderna. Det innebér att en kund i England betalar
dubbelt s& mycket for samma plagg, som mot en kund i Spanien. | Japan och USA ligger
priset pa mer an det dubbla. De har en lojal kundkrets som besoker butiken i genomsnitt 17
ganger per ar. Kvalitén pa kladerna vantas halla sésongen ut men inte nddvandigtvis langre.
Kunderna forvantas da inhandla nasta séasongs trend.

Butikerna ar ofta placerade centralt pa huvudgator, detta for att vara lattillgangliga och kunder
ofta passerar forbi (Fraiman et al., 2002). Alla Zara butiker har liknande utformning och
mycket fokus laggs pa att skapa en kansla av lyx. Butikerna &r ljusa, luftiga och med prydlig
ordning pa kladerna. Butikerna ar pa ca 1200 m2. Plaggen placeras koordinerat utifran farg.
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4.2.2 Produktion och leverantorer

For att kunna ha korta ledtider och kunna utnyttja sin flexibilitet att snabbt svara pa kundernas
efterfragan, tillverkas modeprodukterna huvudsakligen i Spanien, Portugal och andra
narmarknader av Inditex egna fabriker som uppgar till ett tjugotal (Brandberg, 2006). Dessa ar
i sin tur specialiserade inom ett visst omrade, som exempelvis skor, barnklader, t-shirtar,
byxor och jackor for mén ( Inditex SA, 2006). Resterande varor tillverkas externt som
basprodukter och icke moderelaterade produkter (Mazaira, Gonzéalez & Avendario, 2003).
Den externa produktionen har okat med aren da efterfragan okat for basplaggen. Ungefar

70 % av produktion &r forlagd i Europa och 27 % i Asien, resterande tillverkning sker i dvriga
varlden (Sonne, 2006b). Det som &r avgérande for vad som produceras externt respektive
internt beror bland annat pa kostnader och leverans datum. | huvudsak producerar de egna
leverantorerna de produkter med stérre modekomponenter, alltsa de produkter som &r mer
specificerade och har hogre risk. Den interna produktionen skapar konkurrensférdelar genom
att forlanga sasongen for produktionscykeln och 6kar produktionsgraden i slutet av sésongen.
Vilket aven mojliggor att placera kollektionen pa marknaden pa rekordtid.

Zara lagger stor vikt pa prognoser géallande materialval, istallet for att spekulera kring
produktdesign (Mazaira, Gonzalez & Avendafio, 2003). Det &r billigare att géra misstag kring
material istallet for att i slutdindan st med fardiga produkter som inte efterfragas. Zara koper
in ungefar hélften som halvfabrikat och ofdrgade produkter, som sedan férgas vid nédrmare tid
for forsaljning, da foretaget battre ser vad som efterfragas. Att kopa in sent pa sasongen
paverkar kostnaderna, darfor att leverantdrerna ar angelagna sélja av material for sasongen tar
slut. Endast de aktiviteter som skapar kostnadseffektivitet genom ekonomiska skalférdelar
som férgning, tillklippning, markning och packning sker internt (Christopher, 2005). Alla
andra produktionsaktiviteter sker hos ett natverk av hundratals sma underleverantérer som
vardera ar specialiserade pa en viss del i produktionen eller kladesplagg. Dessa
underleverantorer arbetar endast for Zaras koncern, Inditex SA. | gengéald erhaller de
nddvandig teknisk, ekonomisk och logistisk support nédvandig for att klara tids- och
kvalitetskrav.

Zara har lyckats skapa en organisation som arbetar mycket tatt och som i egen regi dels kan
skota hela kedjan fran design, tillverkning och logistik ut till affaren och forséljning
(Medetikett nr 6 2005). Foretaget har lyckats ta kontroll 6ver den totala 1angden av
produktionsprocessen (Mazaira, Gonzalez & Avendafio, 2003). Dérav har de skapat de
kortaste ledtiderna i branschen (Medetikett nr 6 2005). Kollektionerna slutférs inte forran i det
sista. 85 % av det som Zara producerar internt slutférs under samma sédsong (Mazaira,
Gonzalez & Avendafio, 2003). Detta illustreras i figuren pa nasta sida. Figuren visar dven en
jamforelse av Zaras forsorjningskedja gentemot andra foretag i branschen, vilka visas som
gramarkerade i figuren. Den visar vidare att Zara dven koper in ramaterial och fardiga
produkter under sasong till skillnad fran branschstandard som mestadels endast distribuerar.
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Figur 4. Sésongscykel (Mazaira, Gonzéalez & Avendafio, 2003, s. 226)

Zara satter stor fokus pa kundvardet (Christopher, 2005). En viktig del av deras affarsstrategi
handlar darfor om kundorientering. Genom att ha kontroll éver forsorjningskedjan kan de
anpassa produktionen efter kundernas efterfragan och snabbt fa ut varorna pa marknaden.
Kollektionerna tillverkas aven i sma kvantiteter vilket medfor att kunden uppmuntras till att
kdpa innan produkten tar slut och nya produkter kommer in till butiken. Inspiration samlas in
fran olika kallor. Ungefar ett ar i forvag skickas designers ut och samlar in information fran
exempelvis modevisningar, méssor och museer fér kommande baskollektion. Inflytelsesrika
personer samt modetidningar studeras ocksa. Daglig inrapportering fran butikscheferna,
skapar en bild av vad kunderna koper, fragar efter och vad de inte gillar. En kund som fragar
efter en speciell vara, kan réacka till att ett plagg produceras och en trend skapas (Brandberg,
2006). Om en provkollektion siljer bra, startas en massproduktion. Ar det daremot ett plagg
eller en farg som inte saljer bra, stryps tillverkningen och nya linjer startas (Ekelund, 2000)
Zara har ingen egen stil utan forverkligar globala modetrender.
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Det som gor de unika &r deras flexibla produktion. I en databas pa huvudkontoret samlas
information dagligen fran Zaras egna butiker, angaende trender samt férsaljningssiffror av
specifika produkter. Ur denna hamtar sedan designers data for beslut om &ndringar och nya
produkter. Pa detta satt finns hela tiden uppdaterad information om senaste efterfragan
(Mazaira, Gonzéalez & Avendafio, 2003). Butikskedjorna kan dérfér anamma
modesvangningar och kundreaktioner genom att fa tva nya minikollektioner i veckan.
Kunderna skapar alltsd egna trender som de darefter ocksa koper. Fran idé till det att plagget
ligger i butikerna for en aterfyllnadsorder ska inte ta mer &n tva veckor (Brandberg, 2006).
For en helt ny order tar det ungefar fem veckor att fa ut pa marknaden (Mazaira, Gonzalez &
Avendafio, 2003).

| sin stravan efter att skapa kundvérde har Zara utvecklat sin egen affarsstrategi som de kallar
Zara konceptet (Mazaira, Gonzélez & Avendafio, 2003). Konceptet innebar att foretaget ser
pa mode som en kortvarig och forganglig produkt med en forsaljningsperiod pa tre till fyra
veckor. Detta till skillnad fran manga andra foretag som anser modeprodukter vara en
varaktig konsumtionsvara. Med denna syn pa mode blir fokus pa tid en nyckelfaktor i
organisationen. Alla atgarder gors darav for att minska tiden mellan produktion och till
produkten finns tillgénglig for forsaljning.

Hela koncernen Inditex & medlemmar av en organisation som heter ETI, Ethical Trading
Initative (Inditex SA, 2006). Det &r en engelsk baserad organisation som samlar globala
aterforsaljare, stora leverantdrer, handelsunioner och NGOs® och verkar for att forbattra
levnadsforhallanden for leverantorernas anstéllda. Inditex har varit medlemmar sedan oktober
2005. Inditex har nu i december &ven blivit invalda med en representant i deras styrelse.

4.2.3 Logistik

Fardiga varor skickas till foretagets tva distributionscentraler som ar placerade i La Corufia
och Zaragoza (Christopher, 2005). Pa centralerna marks och prissatts produkterna och packas
for att sedan levereras till butikerna runt om i varlden. For att kunna ha korta transporttider,
sker inga leveranser med bat (Ekelund, 2000). Istallet sker leveranser med lastbil eller flyg.
Transport med lastbil sker for de leveranser som ska till butiker i Europa och tar hdgst 24
timmar medan flyg anvénds till de resterande butikerna utanfér Europa. Inga transporter ska
ta mer dn 48 timmar att na butiken (Inditex SA, 2006).

Endast 18 % av deras produkter saljs pa rea, pa grund av att de flesta produkter saljer for
fullpris (Dutta, 2002). Plagg som inte séljer skickas antingen till andra butiker dar efterfragan
foreligger eller tillbaka till outletbutiker, som ar placerade runt huvudkontoret i Spanien
(Fraiman et al., 2002).

° Non-Governmental Organization
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5. Analys

| analysdelen ska vi boérja med att koppla samman teorikapitlet med empirin. Darefter
analyserar vi Monki vs Zara for att urskilja likheter samt olikheter.

5.1 Analys gentemot teorin

5.1.1 Monki

5.1.1.1 Snabbt mode

Malet med snabbt mode &r att minimera processerna for att snabbare fa sina produkter pa
marknaden. Konkurrensen har tkat de senaste aren da allt fler foretag insett betydelsen av att
arbeta med och utveckla sin logistik. | dagsléget racker det inte med enbart pris som en
konkurrensfordel, utan foretaget maste vara forst med de aktuella trenderna och ha varor
tillgangliga nar kunden efterfragar den, for att inte tappa kunden, som i ett sadant fall latt kan
ga till en annan butikskedja. Monkis egen kollektion ar inte enbart baserad pa aktuella trender,
utan inspireras mycket fran Japan och de forsoker infora ett lite mer eget koncept. Detta
innebér att de har en lojal kundkrets och att liknande produkter inte finns i andra butikskedjors
sortiment. Vilket medfor att de inte behdver vara forst med produkten pa marknaden. Manga
foretag utgar ifran prognoser, nar de ska bestimma volymen pd kommande kollektioner. Detta
orsakar problem, da den slutliga efterfragan oftast inte stammer dverens med vad som
antagits. Foretag far antingen produkter ver, eller att produkter séljer slut och varor inte kan
erbjudas till de kunder som 6nskar en specifik vara. Monki som &r nystartade, har fatt antaga
volymer pa sina kollektioner, da de har tillverkats i sma volymer, for att testa om varumarket
fungerar och om produkterna tilltalas av kund. Basta vore dock om foretag, kan producera
varor nar efterfragan uppstar och detta dilemma ar det stérsta inom modebranschen.

5.1.1.2 Ledtider

Inom modebranschen ar ledtiderna viktiga om ett foretag ska vara konkurrenskraftiga. Det
galler att snabbt svara pa kundens efterfragan nar den uppstar. Det foretag som ar snabbast pa
att transformera efterfragan till en produkt pa marknaden, har ett forsprang gentemot sina
konkurrenter. Monkis totala ledtid, fran order till att hamna pa hylla, &r ca 3 manader for en
jacka och kortare for en basprodukt, som en enkel t-shirt eller topp. Mycket av planeringen
gallande design och farg- och materialval sker innan séasong och innan efterfragan ar kand.
Vilket i modebranschen inte ar optimalt, eftersom risken for att sta med 6verblivna varor &r
stor, da de varor foretaget sedan tillverkat inte ar de som efterfragas. Om Monki upptacker att
en farg inte séljer bra, kan de senare i processen andra till en annan. Genom att de inte
tillverkar sina plagg i stora volymer, medfor en dalig forsaljning av ett visst plagg, inte en lika
stor forlust ekonomiskt, mot en kollektion som har blivit producerat i en stor méngd.
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Ledtiden for Monki ar relativt lang, pa grund av att alla produkter skeppas med bat till Sverige
och darefter till Tranas dar deras centrallager ligger. Déarifran kors produkterna ut med lastbil
till butikerna allt eftersom. | borjan av sasong far butikerna in storre volymer, for att fylla
butiken. Inga direkta lager existerar i butik, utan produkter inlevereras 1-2 ganger i veckan.
Ledtiden for en pafyllnadsorder ar 5-6 veckor och for dessa anvands ibland flygfrakt, for att
snabbare fa produkter ut pa marknaden, medan kunden fortfarande efterfragar aktuell vara.

5.1.1.3 Den flexibla forsorjningskedjan

For att uppna en flexibel forsorjningskedia, ar det viktigt att fokusera pa informationsflodet
inom organisationen och &ven till leverantorerna. Det ar viktigt att forsoka franga det
konventionella med att utga fran prognoser och istallet flytta fokus till att styras av aktuell
efterfragan. Monki ar fortfarande styrd av prognoser och baserar volymen av kommande
kollektioner pa tidigare forsaljningssiffror. Monkis butiker meddelar en gang i veckan vad de
har salt och hur mycket. Dessa siffror anvands for att se vad som behover fyllas pa fran
centrallagret och vad som séljer mindre bra. Produkter flyttas &ven i mindre omfattning
mellan butiker, i de fall nagot séljer battre pa en annan ort. Da Monki fortfarande ar en liten
butikskedja, racker det att se 6ver forséljningarna en gang i veckan, eftersom de saljer sa pass
sma kvantiteter av varje plagg, skulle daglig inrapportering inte skulle ge Monki sa mycket
information. Om de daremot véxer och saljer i allt storre kvantiteter, skulle de dra fordel av
att samla in data varje dag, for att snabbare se at vilket hall forséljningen av olika plagg lutar.
Da det ar viktigt att forsorjningskedjan ska vara uppbyggd av information, borde Monki
kunna utveckla detta omrade mer. De samlar in data angaende forsaljning, men skulle battre
knyta samman foretaget med sina leverantorer och pa sa sétt skapa en gemensam databas, dar
information latt kan utbytas mellan alla parter. Order och ritningar skickas i nuléget digitalt,
detta 6kar hastigheten pa orderprocessen. Det minskar aven risken for missforstand nar handel
gors med andra lander. Pa detta satt skulle ett natverk kunna byggas upp, vilket ar viktigt for
att bli flexibel. I natverket skulle Monki vara spindeln i natet och dar leverantdrer och andra
parter ingar. Alla i natet utbyter viktig information med varandra och déar alla kan ta del av
informationen direkt, utan att den behéver passera genom hela forsorjningskedjan. Det vore
en klar fordel for Monki om detta kunde uppnas.

5.1.1.4 Snabb respons

Da Monki har ett klart mal att kraftigt expandera de narmsta aren. Malet ar att éppna 30
butiker inom fem ar. For att bli béttre pa att skapa det som kunden efterfragar, kan de inrikta
sig mer mot att anvénda snabb respons. Detta innebér att bli mer informationsstyrd och svara
snabbare pa marknadens krav. Vad som ska produceras bestams narmare sasong och
bestéllningar gors oftare under sdsong. Monki vill 6ka den interna kollektionen kraftigt och de
ser helst att den externa ligger nere pa 30 % inom en snar framtid. Detta uppsatta mal gor det
annu viktigare att inte tillverka fel” varor da den egna kollektionen blir mer betydande
ekonomiskt. FOr att skapa snabb respons kravs vissa forutsattningar (se s.18, grundldggande
kriterier for snabb respons) som Monki dnnu inte uppnatt och som kan arbetas vidare med.
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Alla aktiviteter i organisationen ska styras av efterfragan, vilket inte ar fallet i nulaget.
Kollektionernas volym bestams i forvag innan sasong och efterfragan ar kand. Den optimala
situationen foreligger nar alla produkter som tillverkas matchar efterfragan géallande sortiment
och volym. Information ska prioriteras vilket underléttas av sammanlankande datasystem dér
alla ingdende parter snabbt kan ta del av viktigt data och dven snabbt utbyta information
mellan varandra. Det ar smart att utveckla partnerskap vilket innebér att ingaende foretag
stravar mot samma mal. Att utveckla sitt datasystem &r dven nagot som Monki sjalva har
onskemal om att gora.

5.1.1.5 Val av leverantor

Vid val av leverantér har Monki endast externa leverantorer. Ingenting tillverkas internt.
Detta ar i nulaget inget alternativ da de &r en relativ liten butikskedja och intern produktion av
egendgda tillverkare skulle formodligen inte 16na sig ekonomiskt. Valet av leverantor
underlattades av att inom produktionsbolaget, som sedan tidigare ytterligare bestar av
Weekday och Cheap Monday, redan utvecklat leveranttrsrelationer med utvalda tillverkare i
Asien och Italien. Detta méjliggjorde for Monki att bestélla kollektioner i sma kvantiteter. De
vet &ven i forvég att leverantoren har den kunskap och kompetens som kravs for att producera
onskade produkter. Sedan samarbete utvecklats med dessa leverantorer anses det inte aktuellt
att byta i nuldget. Att utvardera och omférhandla med leverantérer rekommenderas annars
inom modebranschen, for att skapa basta maéjliga forutsattningar utifran marknadens standiga
forandringar, gallande trender och krav.

Da Monkis produkter huvudsakligen tillverkas i Asien blir transporttiderna langa. Produkterna
transporteras framst med bat vilket tar ca fyra veckor. Asien har laga produktionskostnader
men i gengald blir ledtiderna langre, framst pa grund av det geografiska avstandet och att
kvalitén i genomsnitt ar lagre. De langre ledtiderna produktion i Asien medfor &r en nackdel
inom modebranschen, dar det galler att snabbt svara pa marknadens efterfragan nar den
uppstar. Monki har dock funderingar pa att utoka produktionen och undersoker mojligheten
att ta del av fler leverantérer i Europa. For att kontrollera kvalitén och att en order kommer bli
ratt, far Monki ofta provplagg uppsydda pa kommande kollektioner, innan en order slutligen
bestalls.

5.1.1.6 Senarelaggning.

Genom att senarelégga slutlig anpassning, ger det en battre mgjlighet att tillverka vad kunden
vill ha. Kan detta inte utforas, ar det en bra idé enligt teorin att géra precis som Monki och
senareldgga slutlig distribution. Alla produkter levereras till centrallagret i Tranas, dar sedan
produkter levereras till butikerna allt eftersom féretaget ser hur mycket som séljer i de olika
butikerna. Tid kan sparas genom att leverantdren skickar varorna butiksklara. I Monkis fall
satter leverantoren pa etiketter men prislappen satts pa i butik
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5.1.2 Zara

5.1.2.1 Snabbt mode

Nar det talas om snabbt mode &r syftet huvudsakligen att reducera ledtiderna, for att snabbt fa
de efterfragade varorna till butiken. Zara ar ett modifierat exempel pa att utnyttja denna
strategi och de har lyckats mycket bra med att anpassa sig efter den riktiga efterfragan, genom
att vara lyhorda och fokusera pa kunden. Zara har ingen egen stil utan skapar kollektioner
utifran de senaste trenderna genom att ta del av kundernas onskemal. Eftersom efterfragan
standigt fornyas, leder det till att antalet sdsonger 0kar. Detta har de anammat genom att forse
butikerna med kontinuerliga kollektioner som lockar till sig kunder. Kollektionerna ar i sma
kvantiteter och kunden vet att varan ska kopas nu, for nagra dagar senare kan den vara slut.
Foljandevis blir det en genomgaende process av klader i butiken och reor uppstar inte lika ofta
som i andra affarer. De behdver heller inte annonsera, da det finns ett standigt intresse for
deras klader och kundernas vetskap om de kontinuerliga kollektionerna.

5.1.2.2 Ledtider

Det galler att snabbt reagera pa nya trender och férvandla dem till produkter pa sa kort tid
som majligt. Zara ar mycket snabba pa marknaden. Tiden att na ut pa marknaden &r mycket
kort och deras korta ledtider anses vara en nyckelfaktor i deras vinnande koncept. Da de
samarbetar valdigt tatt, har de pa detta satt lyckats kontrollera hela kedjan. Genom att de
avslutar kollektionerna under sésong, skapar de flexibilitet och kan savida reagera valdigt fort
pa marknaden. Detta till en fordel att modeprodukterna tillverkas nara deras egna fabriker.
Zara har de kortaste ledtiderna i branschen. En pafylinadsorder tar endast 2 veckor att fa till
butik samt 5 veckor for en helt ny. Detta ar extremt kort tid och de ligger langt fore sina
konkurrenter i detta avseende.

5.1.2.3 Den flexibla forsorjningskedjan

Mycket skickas digitalt inom Zara, vilket ar fordelaktigt for dem. Genom sin fokusering pa
kundbehovet, gor att de dagligen samlar information fran butikerna, om vad kunden
efterfragar, vilket gor dem till marknadskéansliga. All information forvaras i en databas. Med
en standig uppdatering av kundefterfragan, medfor det att snabba beslut kan vidtas, gallande
eventuella andringar pa produkterna eller om nya produkter ska produceras. Deras kontroll
over hela processen, medfor till att beslut som vidtagits, snabbt kan na tillverkarna. Da deras
policy &r att de fardigstallda varorna inte ska ta mer an 48 timmar att na butikerna, kommer
varorna ut pa marknaden pa rekordtid.

En hdg grad av samordnade processer kravs for att snabbt svara pa forandringarna pa
marknaden, bade inom Zara och mellan deras underleverantorer i natverket. Detta underlattas
genom deras papperslosa transaktioner, vilket betyder att deras dataprogram mojliggor
sammankoppling av olika enheter i natverket.
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5.1.2.4 Snabb respons

Den framsta fordelen med snabb respons &r att fa kortare ledtider och mindre lager, samt att
oka sakerheten i prognoser av efterfragan. Detta har Zara lyckats med. Den tid det tar for dem
att serva kunderna ar kort jamfort med andra kedjor inom modeindustrin. Kunderna har lart
sig detta och besoker butikerna ofta. Da Zara utnyttjar information fran kund till leverantor,
gor att de ar valdigt informationsstyrda. Bestéllningar sker under sasong i hdgre hastighet.
Deras produkter produceras och levereras i den variation och volym som matchar efterfragan,
vilket medfor att de har nastan inga lager. En viktig faktor inom snabb respons ar snabb och
exakt anpassning till marknaden. Detta utnyttjar de genom att ta del av kundernas efterfragan
dagligen. Det leder oss dven in pa Efficient Consumer Respons, dar Zara skapar en effektiv
pafylinad av varor, med hjalp av sin uppdatering av kundbehovet. Darav skapas som namnt
innan, mindre lager och kortare ordercykel.

5.1.2.5 Val av leverantor

Samspelet mellan Zara och deras leverantrer maste fungera bra och ar av stor betydelse nar
affarer gors. Zara har forlagt den interna produktionen, som fokuserar pa att tillverka
moderelaterade produkter, dar trenden inte forvantas vara langvarig, geografiskt nara
huvudkontoret. Genom att de valt att placera den interna produktionen néra, effektiviseras
deras forsorjningskedja genom att ledtiderna blir kortare, vilket i sin tur leder till stora
konkurrensfordelar. De har valt att férlagga produktionen av basprodukter till externa
leverantdrer. Det ar ett fordelaktigt val da basprodukterna inte forandras lika namnvart éver
sasong, utan behaller sin orginaldesign. Den externa produktionen &r dock alltid lite svarare
att kontrollera, men Zara har lyckats skapa kontroll Gver hela sin forsorjningskedija, fran idé
till att varan hamnar pa hyllan. Da de valt att samarbeta med ett betydande antal av sma
leverantorer, leder det till storre makt gentemot dem. De har utvecklat ett samarbete med sina
leverantorer géllande informationsutbyte, som innebér att de tillgodoser sina leverantérer med
nodvandig support inom teknik, ekonomi och logistik. Darmed kan Zara kontrollera
produktionen béttre och da underleverantdrerna endast arbetar for Zara klarar de darfor tids-
och kvalitetskraven. Den delade informationen mellan alla parter i kedjan, gor att de &ar
virtuella. Flexibilitet erhaller de, genom att utnyttja sina leverantorers specialisering.

5.1.2.6 Senarelaggning

Nagot som kan ses 6ver ar dven att senarelagga produktionen. Zara utnyttjar detta genom att
kdpa in ungefar hélften som halvfabrikat och ofdargade produkter, som de fargar ndrmare tid
for forsaljning da det ar lattare att se vad kunden efterfragar. Detta effektiviserar deras
verksamhet, da de latt kan anpassa sig till kundens behov och snabbt fa produkterna till de
olika butikerna. Da Zara inte slutfor kollektionerna forran under sasong, leder det till 6kad
flexibilitet och snabbhet i forsorjningskedjan.

32



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

5.3 Analys Monki vs Zara

Det finns skillnader mellan Monki och Zara. Detta beror troligtvis pa att Monki &r en liten
butikskedja och inte har samma forutsattningar som Zara. For att vara sa effektiv som mojligt,
ska butiken inte tillverka forran efterfragan ar kand, men Monki gor som manga andra
textilforetag och lagger order innan sasongen borjat. Deras kollektion ar dock inte lika bunden
vid temporéara trender som Zara. Zara ar langt framme vad galler att producera narmare och
under sasong. Da ar efterfragan battre kand gallande volym, trender och farger.

Zara har en malgrupp mellan 18-35, vilken riktar sig framst till kvinnor. Monki vill inte
fokusera pa en specifik malgrupp utan adresserar sina plagg till alla, de har dock endast
damkollektioner. Zara har utdver huvuddelen damklader dven lite herr och barn. Monki har
inte en lika trendbaserad kollektion som Zara. Detta gor att Monki inte behdver lagga mycket
fokus pa att vara forst pa marknaden. Bade Zara och Monki varderar sina varuméarken, och de
har liknande asikter om att rea forstor intrycket i butiken och utarmar varumarket. De forsoker
darav undvika rea och ser outletbutiker som ett battre alternativ.

Ledtiderna skiljer sig signifikant mellan Zara och Monki. For Monki ar ledtiden for en ny
order ca 3 manader, vilket ar betydligt langre an Zara, da de kan klara en ny order pa fem till
sex veckor samt en pafylinadsorder pa tva veckor. Detta kan jamféras med en péfylinadsorder
hos Monki som tar ca 5-6 veckor. Sjalva planeringen av hela kollektionen bérjar hos Monki
ett ar i forvag. Zara borjar de planera ett ar i forvag men dock endast sina basprodukter. De
mer modekansliga produkterna uppdateras daremot efterhand. Under sdsong kan Zara latt
andra i kollektionerna om de marker att nagot séljer daligt. Monki kan inte géra nagra direkta
andringar, utan anvander sig ibland av omflyttning till en annan butik. Detta gor &ven Zara
ibland, dar vissa plagg med dalig forséljning, skickas tillbaka till centrallagret for vidare
distribution till en annan marknad. Skillnader i ledtid kan &ven hérroras till att Monki
mestadels har sina leverantorer i Asien medan Zara har flertalet inom Europa. Zara har &ven
forkortat sina ledtider genom senareldggning, vilket innebér att de koper in halvfabrikat och
oféargat som sedan fardigstélls narmare sasong. Detta &r inget som Monki anvéander sig av mer
an att distribution ut till butik senarelagts, genom att alla varor gar genom centrallagret i
Tranas for vidare leverans efterhand ut till butikerna.

Zara ar ocksa mer informationsstyrd &n Monki. Zara sammanstéller forsaljningsdata varje dag
som gar direkt in i en gemensam databas. Harifran kan alla hamta information angaende
kollektionerna och de ser darav om eventuella andringar eller aterbestallningar behover goras.
Monki samlar endast in forsaljningsdata en gang i veckan. De skickar mycket digitalt som
aven Zara gor men Monki har ingen gemensam databas som knyter samman dem med
leverantGrer och Gvriga parter.
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Gallande leverantorer finns stora skillnader mellan Monki och Zara. Monki har endast externa
leverantorer, som framst ligger i Asien men dven Italien. Zara daremot anvander bade externa
och interna leverantorer. De externa star for produktionen av basprodukter. Dessutom har de
for att snabba pa ledtiderna, manga sma interna leverantorer, vilka ar geografiskt placerade
néra huvudkontoret och centrallagret i Spanien. Med dessa leverantdrer har dven ett samarbete
utvecklats dar Zara tillgodoser leverantérerna med behévlig information inom omraden som
ekonomi, logistik och teknik. Ett liknande samarbete existerar inte mellan Monki och deras
leverantorer. De har utvecklat en relation sinsemellan eftersom leverantdren anvénts till de
tidigare varumarkena men inte ett sddant nara forhallande och partnerskap som skett mellan
Zara och deras leverantOrer. Zara har 46 % av sin produktion inom EU vilket & mer &n vad
manga andra foretag har. Da de har lagt sin produktion till stor del i Europa kan det ge hogre
produktionskostnader, men detta kan de ta igen genom sina korta ledtider. Zara anser att
ledtiderna och att vara snabb pd marknaden ar viktigare. Da Monki &r relativt sma, sétter det
inte dem i den maktposition som Zara kan utnyttja och maste kanske darfor inrikta sig mot att
forkorta ledtiderna, genom att arbeta med andra omraden. De befinner sig inte i den
situationen att de kan skaffa sig egenégda leverantorer.

Det Zara och Monki har gemensamt ar deras strategi att begransa anvandning av annonsering
i sin marknadsforing. For Zaras del beror det till stor del pa att de ar centralt belagna, men
aven att de konstant far in nya kollektioner och det vore darfor inte I1onsamt att annonsera.
Monki fokuserar pa att forse sin PR-byra med den senaste kollektionen som i sin tur gor
pressreleaser, dar kunden uppmarksammar kladerna i olika tidningar. Detta &r en slags gratis
reklam for dem och de behover inte lagga pengar pa annonsering.

Da Monki ar en mycket liten kedja, finns det dock &ven fordelar med detta. De kan fatta
snabba beslut, da inte sa manga ar inblandade i de beslut som tas. Alla medarbetare jobbar
nara varandra, vilket gor att de blir mer delaktiga och kan lattare paverka foretaget.

34



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

6. Slutsats

Vi ska i detta kapitel redovisa for de slutsatser som faststallts genom var analys, genom att
besvara uppsatsens delfragor som i sin tur leder till huvudfragan. Slutligen ska vi diskutera
forslag for eventuella vidare studier.

6.1 Slutsatser av studien

Inom butikslogistik ar det viktigt med korta ledtider, fokus pa efterfragan, snabb respons pa
marknaden och ett utvecklat informationutbyte mellan alla parter i forsorjningskedjan.

Nya trender uppkommer standigt. Genom att fokusera pa kortare ledtider kan detaljhandlare
snabbt fa ut sina varor pa marknaden. De satsar darfor pa att skapa goda relationer till sina
leverantorer och utbyter information med dessa gallande exempelvis forséljningssiffror och

trender. Lager bor undvikas samt en prognosbaserad produktion.

Omrade ZARA MONKI
Leverantorer Interna leverantorer i Externa leverantorer
Spanien fér modeplagg framst i Asien. Inga
och externa i for nara relationer med
basplagg. Partnerskap sina leverantorer.
och allianser vilket
skapar ett natverk.
Hélften kops in som
Inkop halvfabrikat och Inkop av férdiga plagg
ofargade plagg,
resterande fardiga plagg.
Flyg och lastbil. Inga Bat och darefter lastbil
Leverans leveranser tar langre &n fran centrallagret.
48 timmar.
85 % fardigstélls under Allt fardigstalls innan
Tillverkning sésong. sésong.
Information Stort fokus pa Inte alls samma fokus
informationsutbyte pa informationsubyte.
mellan alla parter i Forsaljningssiffror
kedjan. samlas in varje vecka.
Forsaljningssiffror
samlas in varje dag.

Tabell 1: Skillnader mellan Monki och Zara gallande butikslogistik.
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Som framkommit i analysen skiljer sig ledtiderna at avsevart mellan Monki och Zara. Detta
till stor del beroende pa att Zara har manga av sina leverantorer geografiskt nara centrallagret.
De koper in halvfabrikat och ofargat och de anvander flygfrakt sa inga leveranser tar mer &n
48 timmar. De har &ven battre flode av information och specialiserade leverantorer.

Zara har valt att ha de flesta av sina leverantorer placerade i Spanien och Portugal for att
skapa snabbare ledtider. Dessa leverantdrer ar specialiserade inom ett visst omrade och
tillverkar de produkter som &r mer trendkansliga. Basprodukterna ar utlagda pa externa
leverantGrer. Monki har endast externa leverantorer och de flesta ar placerade i Asien. Pa
grund av att de inte ar sa stora, ar det inte mojligt i dagslaget att d&ga nagra egna fabriker. De
kan daremot utveckla nya leverantdrsrelationer och utvidga sitt natverk. Dock kan ett natverk
med olika leverantorer driva upp kostnaderna, da det ofta ar dyrare att kdpa in sma
kvantiteter. Monki befinner sig inte i den maktposition gentemot leverantdrerna, som Zara
skaffat sig. Zara har under dren uppnatt en hog grad av partnerskap med sina leverantérer och
de far pa sa satt kontroll p& hela forsorjningskedjan. Gar det bra for Zara sa gar det dven bra
for leverantérerna och de arbetar darmed mot samma mal och mer villiga att ga med pa deras
krav. Monki har inte dessa néra relationer med sina leverantorer &ven om de arbetat
tillsammans en tid och utvecklat en relation darav. De valde sin leverantér da de hade
kannedom om dessa innan och darfor visste att de hade den kunskap som kravdes, for att
tillverka 6nskade produkter i mindre antal.

For att snabbt svara pd efterfragan och kunna erbjuda ratt produkt till kund, har Zara forsokt
genom olika atgarder, att istallet for att producera alla produkter innan sésong, producera
mestadels produkter under sédsong. 85 % av alla modeprodukter slutfors under sésong. Detta
sker med hjalp av bland annat ink6p av oférgade plagg och halvfabrikat, geografiskt néra
placerade leverantorer for att forkorta tiden, ett val utvecklat informationsflode dér minsta
tendens i forsaljningen registreras och anvandning av flygfrakt, for att inga leveranser ska ta
mer an 48 timmar. De fokuserar pa snabbhet framfor produktionskostnader. Monki tillverkar
allting fore sasong och har inte alls samma fokus pa trender som Zara. De har sina
leverantérer i Asien och enstaka i Italien vilket direkt innebér langre ledtider pa grund av att
varorna fraktas hit med bat. Flygfrakt anvands endast i de fall dar en pafylinadsorder behdver
levereras snabbt och det anses I6nsamt. Monki &r inte lika informationsfokuserade som Zara,
aven om de skickar mycket dokument digitalt och samlar in forséljningsdata varje vecka. Zara
kan gora &ndringar under sésong, vilket ar omojligt for Monki, som redan har sina
kollektioner fardigstallda. Zaras flodeskedja blir mer kontrollerad, da informationsutbyte
mellan alla parter i kedjan binder dem samman.

Som beskrivits i tidigare stycken sa skiljer sig Monkis forsorjningskedja en del fran Zaras.
Monki &r inte styrd av information i lika hog grad som Zara. Information &r en mycket viktig
del, for att snabbt kunna svara pa marknadens efterfragan. Da efterfragan standigt forandras,
forser Zara kunden med nya kollektioner regelbundet. Detta bor Monki efterstréva for att
franga en prognosplacerad produktion, till en produktion baserad pa den aktuella efterfragan.

36



Butikslogistik — en jamfdrelse mellan Monki och Zara

6.2 Diskussion

Att se Over sin butikslogistik ar bra for foretagen. Det kan skapa gynnsammare forutsattningar
for dem, da det kan resultera i att lattare kontrollera forsorjningskedjan. Inget foretag vill vare
sig fa slut pa hyllan eller ha varor kvar i butiken. Det handlar om att skapa en balans i hela
processen. Dér det &ven ska finnas mojligheter att foérandra beslut vid eventuella fel. For
Monkis del anser vi det mdéjligt att forbattra informationsflodet, genom att samla in mer
detaljerad och tillganglig information. Det kan handla om aterkoppling av
konsumentkommentarer, for att pa sa satt lara sig hur kunden tanker.

En stark fordel for Zara &r deras strategi att inférskaffa produkter i halvfabrikat, samt ofargade
produkter. I Monkis fall ar inte detta mojligt, da de ar en liten kedja och att det finns inga
lampliga stéllen att utfora dessa arbeten lokalt, for att det ar for sma kvantiteter. Vi anser att
for att fa en logistik som blir mer integrerad mot leverantorerna, kan bli mojlig forst nar
rorelsen vaxer och fler butiker finns. De kan da bestalla storre kvantiteter och kanske far rad
att flyga in produkterna, och pa det sattet korta ledtiderna. Véxer Monki far de ocksa storre
makt mot leverantorerna, och de kan kanske pa sa satt snabbt andra kollektionen under
sédsong, om de mérker att trenden forandras. Att jamféra Zara och Monki i detta skede ar
nastintill omojligt, da Zara har 987 butiker runt om i varlden och Monki endast 4 stycken.
Men Zara har en gang varit i Monkis situation och de har genom en bra strategi kunnat
tillampa denna pa ett ypperligt satt. Monki vill dven de vaxa och soka nya marknader utanfor
Sverige. Ett stort fokus pa kunderna ar darfor viktigt anser vi, da det ar dem som handlar
kladerna. Det gar inte att enbart forlita sig pa kansla, for att utveckla foretaget maste Monki
ocksa fokusera mer pa kunden.

Vi vill papeka att Zaras dverlagsenhet, beror till stor del pa deras strategiska val att ha interna
leverantorer, som de skapat ett nara samarbete med. Vilket ger Zara den snabba respons pa
marknaden som alla andra foretag inom modebranschen forsoker skapa. Da Monki inte ar lika
stora, far de kanske fokusera pa andra omraden for att snabbt kunna reagera pa marknaden.

6.3 Forslag till vidare studier

Monki ar en kladkedja som nyss etablerat sig pa den svenska marknaden. Da de vill se en
Okad tillvéaxt och hitta nya marknader, kan det vara intressant att se hur de utvecklar sig. Om
de kan forkorta sina langa ledtider och pa sa satt fa en enorm konkurrensfordel pa marknaden.
Ledtiderna &r inte bara intressant att reducera, &ven om de kan anpassa sig efter
kundefterfragan, snabbt och flexibelt. For det &r kunderna som bestammer efterfragan och det
ar avgorande i den har branschen att se efter deras behov, sa inte konkurrenterna hinner fore.
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