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Abstrakt

Genom att lata informationssystem ta steget lingre 4n att bara fungera som samordnare inom en organisation till
att fungera som lianken mellan kopare och séljare skapas mojligheter att effektivisera affdarsprocesser som
stracker sig utanfor organisationsgrinserna. Syftet med den hidr uppsatsen var att undersoka hur
interorganisatoriska system kan fungera som mojliggorare av interorganisatoriskt samarbete och dess betydelse
pa inkopsprocessen. Genom litteraturstudier i artiklar och bocker samlades information in om aktuell teori och
forskning inom omradet. Utifran denna teori gjordes sedan en avgrinsning dir fokus lades pa att undersoka fyra
framgangsfaktorer for hur en effektivare inkopsprocess skulle kunna skapas. En studie genomfordes sedan pa
fyra svenska foretag inom livsmedelsbranschen for att genom semistrukturerade intervjuer ta reda pa hur
inkopsprocessen fungerade idag och vilka planer pé en effektivare ink6pshantering som fanns. Det visade sig att
tekniker som VMI var ett forsta steg mot en effektivare inkdpshantering. Genom att ga 6ver till VMI skulle de
inblandade foretagen fa mojlighet att bérja anvinda sig av olika typer av interorganisatoriska system i strivan
efter att skapa en effektivare inkopsprocess. Generellt visade foretagen en viss tillfredsstéllelse med hur inkopen
fungerade idag samtidigt som alla kontinuerligt forsokte finna nya sitt att effektivisera inkdpsprocessen.
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1. INLEDNING

Detta kapitel syftar till att klargora bakgrund, syfte, fragestillning samt avgriansning for den
hir uppsatsen. Termen 10S forklaras mer djupgéaende i teorikapitlet (kapitel 3).

1.1 Bakgrund

Enligt Umble et al, (2003) har manga strategier testats for att effektivisera affirsprocesserna
hos en organisation de senaste decennierna. Pa en marknad dir konkurrensen standigt okar
blir kraven pa kortare ledtider och effektivare affarsprocesser ett maste i jakten pa
marknadsandelar och viljan att vara storst och bist.

For att mota kraven pa kortare ledtider och effektivare affarsprocesser har informationssystem
(IS) fatt en allt viktigare strategisk roll (Bakos, 2000). Har har bland annat standardiserade
affarssystem (t.ex. ERP) blivit ett allt populdrare fenomen for frimst medelstora och stora
organisationer (Yen et al, 2002). Syftet med att infora ett standardiserat affarssystem har varit
att integrera hela organisationens IS-struktur for att kunna effektivisera affirsprocesserna och
ddarmed oka konkurrenskraften ytterligare pa marknaden. Det standardiserade affirssystemet
har séledes fatt rollen som det centrala nervsystemet i organisationen for samordningen av alla
enheter eller divisioner (Kallinkos, 2004).

Enligt Bakos (2000) kan IS ta steget lingre dn att bara fungera som samordnare inom en
organisation till att fungera som linken mellan kopare och siljare pa en vertikal marknad och
ddrigenom skapa en “elektronisk marknadsplats”. Genom denna marknadsplats uppstar
atskilliga mojligheter for foretag att skapa olika typer av samarbeten dir alla inblandade parter
far mojlighet att skapa ett effektivare informationsflode till och fran viktiga kunder eller
leverantorer. ERP som namndes ovan ér ett exempel pa IS som i vissa fall har tagit steget
langre och fatt rollen som ett interorganisatoriskt system (IOS).

Barrett och Koncynski (1985) menar att nir IS far rollen som IOS blir denna en link som
skapar ett effektivare informationsflode mellan flera samverkande foretag. Det frimsta syftet
med IOS var fran borjan att skapa ett effektivare informationsflode som skulle reducera
kostnader relaterade till informationssokning av produkter och priser. Men dagens 10S har
dven virdefulla egenskaper som kan leda till att foretagen kan effektivisera sina
affarsprocesser. Dessa egenskaper leder saledes till att IOS blir ett intressant &mne att studera
for att ta reda pa vilken betydelse och vilken inverkan den har pa de involverade parterna.

Den hir uppsatsen undersoker hur en organisation ytterligare kan effektivisera sin
inkdpsprocess genom att anvinda IOS for att samarbeta med sina leverantorer. Fran att se pa
IS som en strategi for att effektivisera affdrsprocesserna inom den egna verksamheten gors en
undersokning for att ta reda pa hur IOS kan effektivisera inkOpsprocessen, d.v.s.
affarsprocesserna som enligt ett sitt att se det stricker sig utanfor den egna verksamheten.

Tidigare har det bedrivits mycket forskning kring effektivisering av inkopsprocessen med
hjélp av informationsteknologi men jag har inte kunnat hitta nagon forskning som haft fokus
pa hur denna kan effektiviseras med hjélp av I0S inom livsmedelsbranschen.



1.2 Syfte

Syftet med den hir uppsatsen &r att undersoka hur IOS kan fungera som mojliggdrare av
interorganisatoriskt samarbete och dess betydelse pa inkdpsprocessen.

1.3 Fragestiillning
Fragestillningen for uppsatsen &r foljande:

e Hur kan IOS anvindas for att effektivisera inkopsprocessen?

1.4 Avgrinsning

Uppsatsen avgrinsas genom att endast fokusera pa strategier som handlar om att forenkla
forsorjningsproblematik kring informationsutbyte 6ver organisationsgrinserna. Detta innebér
att annan problematik som t.ex. hantering av IS som resurs nimns men ingen storre fokus
laggs pa detta. Vidare avgrinsas uppsatsen genom att fokusera pa IOS roll i ett business to
business ramverk, dvs. att andra business to business strategier inte far nagon storre inverkan
pa den hir uppsatsen.



2. METOD

Syftet med detta kapitel &r att illustrera den valda metoden och varfor den &r anvindbar inom
denna undersokning. Metoden anvindes for att 16sa huvudproblemet och diarmed svara pa
syftet. For att kunna analysera den samlade informationen maste man anvinda sig av
tillimplig metod.

2.1 Tillviigagangssiitt

For att besvara fragestillningen inleddes undersokningen med litteraturstudier i artiklar och
bocker for att samla in information om aktuell teori och forskning inom omradet. Utifran den
teori som samlades in gjordes sedan en avgransning dér fokus lades pa att undersoka fyra
framgangsfaktorer for hur en effektivare inkopsprocess skulle kunna skapas (se kapitel 3 och
4). Baserat pa dessa framgangsfaktorer formades sedan ett antal fragor som lag till grund for
de intervjuer som senare holls med inkopsansvariga pa aktuella foretag (se stycke 2.2 samt
bilaga 1). Tillvigagangssittet och den tid som varje moment tog visas i figur 1 nedan.

_______________________________________________________________________________________________

i Litteraturstudier Diskussion :
| | Intervjufragor Resultat |
|| Intervjuer Slutsats !

20 veckor

FIGUR 1. TILLVAGAGANGSSATTET FOR DEN HAR UPPSATSEN (EGENKONSTRUERAD BILD)

2.2 Undersokningens urval och omfattning

Undersokningen har fokuserats pa foretag inom livsmedelsbranschen och ett slumpmaéssigt
urval pa fyra foretag har gjorts. I urvalet gjordes ingen atskillnad pa grossister och detaljister
utan det viktiga har legat pa hur foretagens relationer ser ut till alla olika leverantorer.
Eftersom livsmedelsbranschen har en vildigt intensiv konsumtion av ett stort antal olika
produkter blev branschen intressant att studera for att fa reda hur en Overblickbar
inkopshantering kan effektiviseras med hjilp av 10S.



2.3 Kvalitativ eller kvantitativ metod

I undersdkningen har relevant information samlats in, sammanstéllts och sedan analyserats.
Det finns flera olika sitt att samla in informationen pa och enligt Easterby-Smith et al. (2003)
kan man skilja pa kvantitativa och kvalitativa metoder.

2.3.1 Kvalitativa metoder

Zikmund (2000) forklarar att man borde anvénda kvalitativ metod nér fokus ligger pa ord och
observationer. Detta tillvigagangssitt handlar i stort sett om att forsta och tolka meningsfull
information och uttrycksfulla beskrivningar. Han hivdar vidare att denna metod &r subjektiv
och att de mesta tolkningar samt métningar ska goras av forskaren. Wallén (1996) stodjer
dven ovanstaende argument och hidvdar vidare att kvalitativa studier bland annat behovs vid
tolkning av begrinsad information och kinslor som inte kan mitas direkt. Innan insamling av
data och information paborjas dr det darfor viktigt att vara klar over vilket syftet dr med
undersokningen. Enligt Patton (1991) ska datainsamlingen for kvalitativ ansats inkludera
djupa och mer ingaende intervjuer, observationer eller dokument. Dérfor kraver denna metod
bara ett fatal individer eller foretag i insamlingsprocessen. Kvalitativa forskares huvuduppgift
ar att forsta organisatoriska processer medan kvantitativa forskare fokuserar framst pa att
forutspa framtida resultat.

2.3.2 Kvantitativa metoder

Davidsson (1997) beskriver kvantitativ metod som ett formellt méatinstrument ddr man
anvinder manga observationer (foretag, individer) for att sedan sammanstilla och statistiskt
analysera resultaten. Det handlar alltsd inte bara om att tolka observationerna subjektivt utan
ocksa att anvinda mditinstrument som omvandlar observationerna till siffror. Dock enligt
Zikmund (2000) dr den kvantitativa ansatsen objektiv och kriaver en exakt utgangspunkt vid
mitandet. Davidsson (1997) forklarar vidare att man oftast anvénder sig av frageformulér i
kvantitativ metod. Det &r viktigt att ha ett stort antal variabler for att fa tillrdcklig variation i
mitningarna. Detta gor dven att det blir léttare att forsékra sig om vad som &r sant for urvalet
samt generellt for variablerna. Alltsd, vid en mindre mingd observationer blir slutsatsen
mindre trovirdig for urvalet. Fragestdllningar dr oftast kvantitativa till grunden och handlar
frimst om jamforelser av grupper samt relationer.

Eftersom undersokningen gar ut pa att ta reda pa hur IOS kan anvindas for att effektivisera
inkOpsprocessen samt vilken roll denna kan ha som mojliggorare av interorganisatoriskt
samarbete har kvalitativ metod anvints. Karaktidren pa fragestéllningen gjorde att fokus lag pa
kvalitativa metoder eftersom en tolkning av begridnsad information skulle goras. Darfor
utfordes djupa och mer ingaende intervjuer med representanter for fyra olika foretag.
Ytterligare en faktor som talade for kvalitativa metoder var att en kvalitativ forskares
huvuduppgift ar att forsta organisatoriska processer snarare dn att forutspa framtida resultat
som ndmndes i stycket ovan.

2.4 Intervjuer

Det finns flera olika sitt att utféra intervjuer pa. De kan vara allt fran formella och
strukturerade som i marknadsundersokningar till semistrukturerade eller ostrukturerade och
vara utformade som en diskussion som i fokusgruppsundersokningar. Enligt Easterby-Smith
et al. (2003) bor man fundera pa om valet av en strukturerad intervju som insamlingsmetod
inte kan ersittas av en vanlig enkdtundersokning. For att fa en réttvisande bild i strukturerade



intervjuer dér fragor kriver eftertanke fran respondenterna skulle intervjuaren vara tvungen att
stilla exakt samma fragor med samma ton pa uttalet. Dérfor handlar strukturerade intervjuer
oftast om fragor som kréver korta svar och dér intervjuaren kan kryssa i svaren pa sitt papper.
Malet med resultaten for sadana undersokningar brukar diarfor vara av kvantitativ art och
kréva ett storre urval av populationen for att kunna dra generella slutsatser.

Vidare menar Easterby-Smith et al. (2003) att semistrukturerade och ostrukturerade intervjuer
bor anvindas nér det dr nodvindigt att forstd bakomliggande faktorer till respondentens
asikter om nagon speciell situation. Dessutom menar han att sadana former av intervjuer kan
utforas nir forskaren vill forsta respondentens virld” sa att forskaren kan vara med och
paverka den vid ett senare tillfdlle. Men intervjuer som insamlingsmetod har sina nackdelar
och bl.a. maste hinsyn tas till hur forskaren paverkar respondenten, bade pa sittet han kldr sig
samt hur han pratar och uppfor sig. Déarutdver kan det ligga en bakomliggande osékerhet hos
respondenten som gor att svaren vinklas och dérfor inte alltid &r sanningsenliga. Detta dr
nagot som kan vara ddesdigert vid sammanstillning och analys av det insamlade materialet.

De intervjuer som har genomforts med respondenterna var av semistrukturerad form for att en
dialog skulle skapas som gav klarhet i det som eftersoktes. Varje intervju tog ungefér en
halvtimme och skapandet av en dialog gjorde att vissa felaktiga frageformuleringar kunde
forklaras till respondenterna och pa sa sitt undveks onodiga missforstand i kommunikationen.
Dessutom kan de semistrukturerade intervjuerna ha medfort att svaren pa intervjufragorna inte
begrinsats av intervjuarens eventuella otillrdckliga forkunskap inom omradet.

2.5 Induktion eller Deduktion

Enligt Wallén (1996) paverkar valet av fragestillning vilken metodansats som ska anvindas
och tar upp den induktiva och den deduktiva metoden. Davidsson (1997) beskriver att valet av
dessa forskningsprocesser till stor del beror pa vilken teori man utgar ifran eller slutar med
samt hur man hanterar de empiriska resultaten.

2.5.1 Induktion

Induktiv ansats enligt Wallén (1996) innebér att man forst utgar fran datainsamlingen for att
ddrefter forsoka dra generella samt teoretiska slutsatser utifran det insamlade materialet. Ett
problem som kan upplevas med det induktiva angreppssittet dr nivan pa trovirdighet pa den
slutsats som dras utifran det insamlade materialet.

2.5.2 Deduktion

En deduktiv metod &r lamplig att anvéinda nir det géller att hitta sanningen i den empiriska
insamlingen enligt Hyde (2000). Han forklarar dven att en deduktiv tolkning handlar om att
testa existerande teorier. Det borjar med att man hittar en teori eller en observation for att
ddrefter applicera de emiriska resultaten pa den existerande teorin, pa sa sitt ser forskaren om
teorin passar in pa forskningen eller inte. En nackdel med detta angreppssitt &r att de
slutgiltiga resultaten inte nodvindigtvis leder ldngre 4n vid borjan av undersokningen.

I den hér undersokningen har jag anvédnt mig av induktiv metod eftersom jag dr intresserad av
att dra slutsatser utifran redan insamlat och analyserat material. Detta tycker jag &r mer
relevant dn att testa existerande teorier som i slutindan mojligtvis inte leder framat inom detta
omrade.



2.6 Reliabilitet

Nédr man utfér en kvalitativ eller kvantitativ undersokning kan man anvédnda olika
datainsamlingstekniker for att pa bista sétt fa fram resultaten. Tva bra sitt att méta detta dr
reliabilitet och validitet ddr man beskriver hur vél datainsamlingen har fungerat. Reliabilitet
och validitet skiljer sig inom vissa aspekter. Ndr man utfor en kvalitativ studie arbetar man
standigt med bada begreppen tills studien dr klar.

Enligt Easterby-Smith et al. (2003) bor man stilla sig foljande fraga: ”Skulle resultaten fran
forskningen vara desamma om man gjorde en liknande undersdkning?”” Fragan stiller man sig
for att ta reda pa om slutsatserna #r vetenskapligt korrekta. Reliabiliteten &r saledes till for att
ta reda pa om slutsatserna fran en studie ar trovérdiga.

Jag anser att slutsatsen for den hir studien dr trovirdig eftersom jag har gjort en kvalitativ
studie dér jag fatt fram den information jag efterstrivade i en djupgaende undersokning. Och
genom de begrinsningar jag hade kunde ett trovirdigare resultat fas fram eftersom jag kunde
fokusera pa min fragestillning.

2.7 Validitet

Easterby-Smith et al. (2003) menar att man bor stilla sig foljande fraga ndr man ska maita
validiteten fran en studie: ”Stimmer det man méter med verkligheten?” Svaret pa denna fraga
syftar alltsa till att ta reda pa om man verkligen har mitt det som var avsett att mitas i en
studie.

Bade en litteraturstudie och en empirisk undersokning anvindes for att besvara uppsatsens
fragestillning. Genom litteraturstudien skapades en dkad kunskap inom dmnet samtidigt som
den empiriska studien ytterligare bidrog till att ge kunskap ur ett annat perspektiv. Genom att
endast anvinda en litteraturstudie hade uppsatsen i hog grad préglats av de olika forfattarnas
asikter. Och om endast en empirisk undersokning hade anvénts hade uppsatsen kanske blivit
vinklad och inte speciellt trovirdig. Genom anvindningen av bade teori och empiri har
uppsatsens validitet kunnat styrkas.



3. TEORI

I detta kapitel presenteras teori kring inkopshantering och vilka framgangsfaktorer som dr
med och paverkar ink6psprocessen.

3.1 Framgangsfaktorer for en effektivare inkopshantering

Inkop kan grovt delas in i inkdp av direkta produkter och inkdp av indirekta produkter.
Direkta inkop avser produkter som anvénds i den huvudsakliga verksamheten medan indirekta
inkop t.ex. kan avse kontorsmaterial for ett livsmedelsforetag. Enligt Kim et al (2003) har
manga forsok gjorts for att effektivisera inkopsprocesserna hos foretag for att mota
efterfragan pa ett snabbt och smidigt sitt. Forutom att skapa rutiner for inkopshantering har IT
ldnge haft en framtridande roll inom aktuellt &mne. Kim et al (2003) menar att det i framst
storre organisationer forekommer EDI applikationer som skapar grunden for JIT (Just In
Time) leveranser och pafyllningar. Inkop sker oftast genom att skapa olika typer av prognoser
for efterfragan och utférs genom olika typer av informationssystem.

Som nd@mndes i inledningen till den hir uppsatsen har IS fatt en allt viktigare strategisk roll de
senaste aren (Bakos, 2000). Detta beror frimst pa hardnande konkurrens och ddarmed ckade
krav pa att effektivisera affirsprocesserna (Umble et al, 2003 samt Soliman et al, 2003).
Genom att anvidnda IS for att integrera affirsprocesserna inom en organisation har
informationsutbytet kunnat férenklas och affirsprocesserna effektiviseras.

Nir det giller IS-integration kan samordningen av flera olika applikationer ske genom olika
kommunikationsnitverk. Syftet med IS-integration inom en organisation &r att skapa olika
typer av samordningsmdjligheter. For att oka effektiviteten med data som delas mellan de
olika applikationerna maste en policy skapas som giller for hela organisationen. Denna policy
kan handla om en rad olika dmnen, bland annat att standardisera produktnummer for hela
organisationen. Genom att skapa standardiserade element kommer organisationen ett steg
nidrmare den [S-integration som efterstrdvas. Bhatt (2000) refererar till Yates och Benjamin
(1991) i sin artikel dir de sistnimnda forfattarna menar att anvindningen av integrerade
kommunikationsnitverk kan flyttas runtom i vérlden i olika format. Effekten av detta &r en
effektivare kommunikation inom den egna organisationen.

Vidare menar Bhatt (2000) att kopplingarna mellan organisationer har blivit ett viktigt
redskap for att reducera kostnader och forbittra den service som erbjuds. Dérfor blir det
intressant att studera hur langsiktiga relationer utat mot leverantorer kan paverka
inkOpsprocessen genom anvindningen av interorganisatoriska system (I0S).

Spekman et al (1999) presenterar tio framgangsfaktorer som ligger till grund for hur en
effektivare inkopsprocess kan skapas. Dessa framgangsfaktorer dr “best practices”
sammansatta av supply chain management litteratur och det dr ocksa dessa som ligger till
grund for den kommande modell fér den hir uppsatsen som jag har valt att utga ifran (se
Kap.4). Framgangsfaktorerna for att skapa en effektivare inkopsprocess bygger i stora drag pa
tillit, informationsutbyte dver organisationsgranserna och forvintningar pa att
samarbetspartners inte ska agera pa ett oférdelaktigt sétt mot varandra. Dessa tio
framgangsfaktorer foljer i stycke 3.2 till 3.11 nedan.
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3.2 Samarbete over organisationsgrinserna

Enligt Spekman et al (1999) dr manga foretag oroliga for att bli for beroende av sina
leverantorer. Det krivs en forstaelse for organisatoriska drivkrafter som overbryggar detta for
att kunna dela information, skapa tillit och uppmuntra personliga relationer. Denna forstaelse
innebidr en tillimpning av grundstenar som krdvs i strategi, system eller processer och i
hanteringen operativt samtidigt som férsdrjningen som visas i figur 2 nedan.

Stratepi

*Strategisk fors dryning och
leverantirs management
*M&l och strategier for inkep

Shategt Inlipsstrateg: for marknadsuthud

» Anvandandet av ldngsiktiga

relationer/samarbeten
Hantering Process/System
sInkip inom Hantering | *  (Process/System) «Integration aw
organisationen inkipsprocessen med
+En grad av andra viktiga
centralisenng/decentral warufirsdrmings ke djor
isering av inkdp sInledpsrutiner, kaontrall
+Flerfaldig och
effeltivisering av dvervakningssystem

inkipsprocess

FIGUR 2. GRUNDSTENAR SOM KRAVS FOR SAMORDNING (KALLA: SPEKMAN ET AL, 1999)

Hur viktig en relation till en leverantdr dr beror pa typen av samarbetet och typen av
ramaterial och omfattning som leverantoren bistar med. Enligt Gadde och Hakansson (2002)
gar det att skilja pa relationer med hog inblandning och lag inblandning. H6g inblandning
innebdr att en organisation forlitar sig pa en leverantér och det material som levereras fran
denna. Det finns tre rationella argument till varfor en organisation inte ska forlita sig till en
enda leverantor.

1.

Genom beroendet av en killa kan flodet av material bli osdkert. Denna osédkerhet
bygger pa argumentet att den organisation som forlitar sig pa kéllan exempelvis kan fa
stopp i produktionen pa grund av att den leverantor som man forlitar pa sig inte
uppfyller sina ataganden.

Det andra argumentet handlar om den teknologiska aspekten pa samarbetet mellan en
organisation och dess leverantor. Genom att teknologin utvecklas kan effekten av
samarbetet for den ena eller bada parterna forsamras eftersom de inte ldngre har lika
stor nytta av varandra.

Det tredje argumentet for varfor en organisation inte ska forlita sig till en enda
leverantor dr mojligheterna till konkurrens bland leverantdrerna minskas. En viktig
faktor som spelar in &r priserna och utan konkurrens fran nagra leverantorer kan
samarbetet bli dyrt for den organisation som viljer att ha ett langsiktigt beroende
forhallande till en leverantor.
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Relationer med lag inblandning kan innebira ldgre kostnader pa kort sikt eftersom en
organisation kan vilja bland leverantdrer som konkurrerar pa en fri marknad och som
dédrigenom kan sidnka sina priser i strivan pa marknadsandelar. Nackdelen med denna typ av
relationer dr att kostnaderna inte nodvéndigtvis behover bli liagre pa lang sikt vilket
karaktdriseras av att inkopsprocessen blir svarare att automatisera. Gadde och Hékansson
(2002) menar vidare att relationer med l1ag inblandning dessutom kan leda till dolda kostnader
eftersom en organisation maste fordela resurser till att undersoka vad leverantdrerna har att
erbjuda.

Den friamsta orsaken till varfor en organisation bor etablera en langsiktig relation till sina
leverantorer &r att kostnaderna i produktionsprocessen kan bli ligre genom ett effektivt
informations- och materialflode. Dessutom kan en sddan business to business samarbete leda
till att kunden kan utnyttja leverantdrens positiva egenskaper for att forbittra sina egna
produkter. Gadde och Hakansson (2002) menar dock att ett sadant samarbete kriver
koordination, anpassning och integration. Beslutet att bestimma om en langsiktig business to
business relation ska tillimpas eller om en organisation bor skapa kortsiktiga relationer visas i
figuren nedan.

"Enkla" relationer Komplexa relationer
Kontinuitet gir det majligt med | Standiga farbattringar genom
Hig| rutiner LAgt engagemang gir dtmsesidigt samarbete leder till
det enkelt att hyta leverantir om | kostnadsfordelar ete. willket syns
det &r nadvandigt pa sikt
KONTINUITET
Markna IISI,It,IthE Komplex kipsituation
Okad eﬂ:‘ekﬁv&tet Era Passar for inledp av komplexa
Lig RIMPIES S kravei lag system och utrustning som
leontinuitet samt Jagt laps pd oregelbunden basis.
efigagemang
Liz Hig
INBLANDNING

FIGUR 3. KONTINUITET OCH INBLANDNING | RELATIONER (KALLA: GADDE OCH HAKANSSON, 2002)

3.3 Dela information

Spekman et al (1999) menar att informationsutbyte dver organisationsgrinserna ir en stark
kalla till okad konkurrenskraft, men att en grians maste dras for vilken information som ska
delas ut. Genom utgangspunkten att samarbetspartners kan bli konkurrenter eller fiender pa
sikt maste foretaget vara forsiktiga med vilken information som delas ut och hur stor
beslutsfattande som kan liggas dver pa en samarbetspartner.
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3.4 Skapa lojalitet

Den tredje framgangsfaktorn som Spekman et al (1999) tar upp ir lojalitet som en avgorande
faktor for ett samarbetes utfall. De menar att det inte &r den teknologiska kompetensen som dr
problemet for att skapa ett informationsutbyte utan att nyckeln till ett lyckat
interorganisatoriskt samarbete bygger pa tillit.

Gadde och Hakansson (2002) menar dock att om en kund kan etablera ett langsiktigt
forhallande med en leverantor och dr beredd pa att satsa pa de tre nyckelelementen
koordination, anpassning och integration sa dr organisationen mogen for att etablera en
langsiktig relation. Eftersom en langsiktig relation kriver en satsning pa dessa tre
nyckelelement krivs en investering fran bade kund och leverantor for att skapa och
uppritthalla samarbetet. Genom att fordelarna normalt sett visar sig forst efter att samarbetet
pagatt ett tag far bade kund och leverantor ett stort intresse av att halla relationen vid liv.

Zikmunds (2003) synsitt pa denna punkt dr en blandning av de ovannimnda resonemangen.
Detta synsitt innebidr att aterkommande kunder dr de mest Oonskviarda kunderna och med
langsiktiga relationer far leverantorerna just detta. Eftersom kunderna stindigt aterkommer
finns en bakomliggande n&jdhet som ir efterstrdvansvért eftersom denna nojdhet oftast
tenderar att skapa lojalitet till leverantoren.

3.5 Effektiv samordning

Att skapa ett effektivt samarbete mellan organisationer kriver enligt Spekman et al (1999) ett
flertal handlingar fran bada parter. Hir dr det inte ovanligt att hinder uppstar pa grund av dalig
samordning inom det ena eller bada foretagen nir det giller forvintningar, mal och
riktmdrken. Hiar menar Spekman et al (1999) att inkdpsprocessen maste félja Ovriga
organisatoriska strukturer.

3.6 Varugrupp

Enligt Spekman et al (1999) har det blivit allt vanligare att skapa produktgrupper for att skapa
en enklare inkopshantering, med processforbittringar och kostnadsbesparingar. Genom att
anvinda sig av en indelning i varugrupper kan foretag fa en bittre Gverblick Gver totala
kostnader genom en uppdelning i kostnadsstillen. Dessutom blir det littare att gora olika
typer av analyser for en varugrupp.

3.7 Global sourcing

I sin strdvan att effektivisera inkOpsprocessen har det blivit allt vanligare att foretagen later
den fria marknaden styra varifran leverantdrerna kommer ifran. Detta innebir att foretagens
geografiska ldge inte lingre behdver styra i lika stor omfattning. Foretagen maste skapa en
strategi som differentierar dem fran sina konkurrenter. De maste se dver sitt utbud och hir
borjar det bli alltmer kritiskt att undersoka mdjligheterna att kopa in eller ligga over
produktionen pa foretag i andra geografiska marknader (Alguire et al, 1994).

3.8 Totala kostnader

I den sjunde framgangsfaktorn foresprakas att inkopsprocessen ska effektiviseras pa ett sadant
sitt att den totala kostnaden kan sinkas. Men dven andra faktorer som kvalitet och service
maste spela in i beslutsprocessen om hur och av vem inkopen ska ga till.

13



3.9 Rationalisera inkopsprocessen

Inkdpsprocessen skiljer sig mellan organisationer och privatpersoner dédr de storsta
skillnaderna &dr produkternas karaktir samt att foretagsmarknaden innefattar firre men storre
kopare. Dessutom dr foretagsmarknader mer geografiskt tidta och har mer varierande
efterfrigan dn konsumentmarknaden. Foretagsmarknaden involverar dessutom ofta manga
kopare och professionella inkopsinsatser. Dessutom utsitts kunderna ofta for mer komplexa
inkopsbeslut som t.ex. komplex teknologi och ekonomiskt ansvar gentemot foretaget (Kotler
et al, 1996). Nir jag talar om inkOpsprocessen i den hir uppsatsen avses inkdpsprocessen pa
foretagsmarknaden.

Ursprungligen ansags inkdpsprocessen vara en administrativ funktion for att hantera order
som andra hade bestimt innehallet i, men idag har denna process fatt en mycket viktigare roll
eftersom den storsta delen av kostnaderna &r relaterade till de produkter eller tjdnster som
kops in. En av drivkrafterna till att inkOpen har fatt en viktigare roll dr att foretagen
koncentrerar sig alltmer pa att specialisera sig inom ett omrade for att kunna tillfredsstilla
slutkonsumentens behov. Detta har medfort att foretagen alltmer valt att ligga Gver Gvriga
produkt eller tjinsteomraden pa andra foretag (outsourcing). Dirigenom blir beroendet av
komponenttillverkare, distributorer och leverantorer storre (Rajagopal & Bernard, 1994 samt
Ford et al, 2000).

Schary et al. (1995) instimmer i detta och hédvdar vidare att denna typ av outsourcing medfor
en rad fordelar nér det giller kostnader och flexibilitet dér ligre administrations, produktions
och materialkostnader gar att urskilja. I manga fall handlar det om att ligga 6ver produktionen
pa foretag pa andra geografiska marknader for att kunna hinga med i den globala
konkurrensen. Denna nya forsorjningskedja &r central for produktflodet och foretagsstrategin
och hir ar tillgangen till teknologi det viktigaste elementet for att kunna uppritthalla en
integrerad forsorjningskedja dér kvalitet och service ér i fokus.

Den vixande konkurrensen fran foretag runtom i viarlden innebar darfor att ledningen maste
skapa en strategi som kommer att differentiera dem fran deras konkurrenter. Foretaget maste
ta hiansyn till vad de erbjuder och hur de ska hantera detta da det bara &r en tidsfraga innan
konkurrenter i den globala marknaden kommer att utveckla konkurrerande produkter. Det dr
darfor kritiskt att inforskaffa teknologi, material och komponenter fran globala tillverkare som
nimndes tidigare (Alguire et al, 1994).

3.9.1 Designa ndtverk for materialflode

Att designa ett ndtverk for materialflode krdver en nidrmare koll pa hur materialflodet i
inkopsprocessen ser ut och vilka relationer till leverantérerna som finns. Som ndmnts tidigare
kan en organisation ha flera olika typer av relationer till sina leverantorer. Gadde och
Hakansson (2002) menar att en tredjedel av relationerna i en organisation dr langsiktiga
relationer diar det rader en hog grad av tillit och lojalitet mellan organisationen och
leverantoren. De resterande relationerna bestar oftast av kortsiktiga relationer och denna
kombination av bade lang- och kortsiktiga relationer visas i figuren nedan. Denna figur
illustrerar hur materialflédet for olika komponenter kan se ut i ett industriforetag men kan
dven appliceras pa andra branscher. Inom livsmedelsbranschen skulle komponenterna
motsvaras av produkter.
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FIGUR 4. PARALLELLA RELATIONER | EN ORGANISATION (KALLA: GADDE OCH HAKANSSON, 2002)

Precis som designen for materialflodet ser ut maste en organisation se over alla sina olika
typer av floden bade nir det giller ravaror och produkter siavial som informations- och
kommunikationsflodet mellan de olika enheterna. Genom att analysera dessa floden kan ett
underlag skapas for att besluta om ett langsiktigt forhallande till en leverantor ska etableras
genom IS-integration.

Kobayashi et al. (2003) menar att [S-integration i ett nédtverk av organisationer kan skapa
bittre produktivitet och effektivare affirsprocesser for de berorda parterna. En av de
viktigaste forutsittningarna for att skapa en langsiktig relation mellan kund och leverantor
med hjélp av IS &r “real-time response” som gor den eftersokta informationen aktuell och
tidsenlig (Kobayashi et al. 2003). Med ’real-time response” kan realtidsforsiljning,
produktion, lagerhantering och planeringsrapporter skickas snabbt mellan en organisation och
dess leverantor. Att skapa IS med SCM (Supply Chain Management) funktionalitet fran
grunden kriver tid och pengar och dérfor har EAI (Enterprise Application Integration) blivit
en vilkédnd teknik for att 16sa detta problem.

Vidare maste en organisation forst specificera sina affirsstrategier ddr mal, begransningar och
relationer till andra organisationer bedoms. Sedan ska de olika affdrsprocesserna designas
utifran hur nuvarande affarsprocesser (AS-IS) ser ut och hur man vill att de ska se ut istéllet
(TO-BE). Direfter ska en genomforbarhetsanalys goras for den information som ska delas
mellan olika applikationer och organisationer. Utefter de affirsstrategier som tas fram ska IS-
strategierna sedan designas. I denna fas ska beslut tas nir det giller att konstruera nya IS eller
fortsdtta anvidnda befintliga. Hir ska &dven flodet av information mellan de olika
applikationerna och organisationerna designas. Utifran de resultat som genererats i de tva
forsta faserna ska sedan implementering och tillimpning av eventuella EAl-applikationer
anvindas for att samordna befintligt ERP med IS inom organisationen eller mellan olika
organisationer.
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3.10 Leverantorernas roll

Genom att skapa starka relationer till sina leverantorer skapas mojligheter att dverfora vissa
aktiviteter i vardekedjan och Gverlata vissa funktioner till leverantdrerna. Enligt Spekman et al
(1999) kan detta leda till fordelar som ldgre kostnader, bittre Gversikt over materialatgang,
efterfragan och tillgdnglighet. Dessa fordelar kan till exempel skapas genom strategier som
VMI (Vendor Managed Inventory). Nackdelarna &dr dock ganska uppenbara och nir ett foretag
viljer att lagga ut vissa funktioner tas alltid en risk beroende pa relationen till leverantoren.

3.11 Informationsteknologins inverkan

Erasala et al (2002) menar att de fordelar som den vixande informationsteknologin erbjuder
gor det mojligt for foretag att skdra ner pa kostnader. Dessa fordelar innebér att flera
organisationer kan samarbeta och skapa relationer till leverantdrer genom att integrera utvalda
affarsprocesser med hjélp av IS. Spekman et al (1999) instimmer dven i detta resonemang
men ldgger in en varning om att det inte bara dr IS som leder till bra interorganisatoriska
samarbeten. Denna varning stimmer dven vél 6verens med Al Masharis (2001) slutsats om att
dven det bdsta informationssystemet, i alla dessa avseenden, maximalt kan uppfylla
organisationens behov med 70 procent.

3.11.1 10S

Av speciellt intresse har mojligheten att skapa interorganisatoriska samarbeten varit, dir
geografisk utspridning bemaéstras med hjédlp av olika typer av IOS (interorganisatoriska
system). Dessa samarbeten har inneburit ett informationsutbyte genom tekniker som t.ex. EDI
(Electronic Data Interchange), EAI (Enterprise Application Integration) eller genom
standardiserade affirssystem (ERP) som gatt steget lingre #n att bara fungera som
samordnare inom en enda organisation till att fungera som linken mellan flera organisationer.
Enligt Brine (2000) har dessa interorganisatoriska relationer (IOR) snabbt forokat sig det
senaste artiondet och fatt en dkande betydelse for den ekonomiska prestationsformagan hos
manga foretag. Fordelarna med dessa typer av IOR &r omfattande, och forutom att férenkla
kommunikationen kan fordelar som mindre personalstyrka och oOkad kundndjdhet vara
faktorer som talar for dessa samarbeten.

3.11.2 Enterprise Application Integration (EAI)

EAI innebir att flera olika IS integreras och delar pa information ur flera olika grinssnitt och
IS-miljoer. Enligt Erasala et al. (2002) beror problemet med en fragmenterad IS-arkitektur pa
att manga organisationer har valt fel i den djungel av olika teknologiska mojligheter som idag
erbjuds. Istéllet for att skapa nya IS fran grunden har EAI blivit en metod som manga foretag
valt att anvénda sig av. Det gar att dela in EAI i de tva kategorierna “message integration” och
”data integration” som beskrivs i nedanstaende punkter (Kobayashi et al. 2003).

e Message integration — &r en process for att kommunicera mellan olika applikationer
med hjilp av meddelanden. Hir anvidnds oftast ett “middle-ware” som en
meddelandehanterare for de olika applikationerna.

e Data integration — #r en process som innebér att data kommuniceras mellan olika
applikationer med hjédlp av en gemensam databas. Denna form av integration anvinds
oftast med ETL (Extract Transform Loader). Detta dr ocksa en typ av “middle-ware”
for att integrera flera olika applikationer.
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Nackdelarna med att anvinda EAI som metod for att integrera flera olika applikationer inom
en organisation eller mellan organisationer &r att mdjligheterna till systemuppdateringar och
hanterbarhet forsamras avsevirt. Att uppdatera en applikation medfor att alla applikationer
maste stingas ner for att undvika onodiga systemkrascher. Dessa stopp kan i sin tur medfora
produktionsstopp som dr oerhort kostsamma. Figuren nedan illustrerar det resonemang som
Erasala et al. (2002) forsoker komma fram till. Detta resonemang innebir att EAI har en
central roll for att integrera flera olika organisationer.
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FIGUR 5. BUSINESS TO BUSINESS FRAMEWORK. (KALLA: ERASALA ET AL. 2003)
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4. MODELL FOR INKOPSHANTERING

Utifran Spekmans teori som presenterades i foregaende kapitel har en egen modell for
inkopshantering skapats. Denna konceptuella modell dr en avgridnsning av de tio
framgangsfaktorer som Spekman presenterar och i denna ligger fokus pa de fyra
framgangsfaktorerna ~ samarbete  Over  organisationsgrinserna,  rationalisering  av
inkopsprocessen, leverantdrernas samt informationsteknologins roll. For att kunna skapa en
fordjupad forstaelse for hur I0S skulle kunna effektivisera inkopsprocessen hos foretag inom
livsmedelsbranschen har dirfor fragorna i undersokningen varit baserade pa dessa fyra
framgangsfaktorer. Ovriga framgéngsfaktorer som informationsdelning, lojalitet, samordning,
global sourcing, totala kostnader och indelning i varugrupper framkommer i vissa fall men har
ingen direkt betydelse for fragestillningen.

Informationsteknologins
roll

Inképshantering

Samarhete tiver Leverantéirernas
organisationsgrénserna roll

Informationsdealning
Skapa lojalitet
Effekiiv samordning
Global sourcing

Rationalisera
inkéipsprocessen

Totala kostnader
Varugrupp

FIGUR 6. EGEN MODELL FOR INKOPSHANTERING

Det forsta blocket inkluderar samarbete 6ver organisationsgrinserna och genom att undersoka
vilka typer av samarbeten som finns Gver organisationsgrinserna far jag dven reda pa det
andra blockets inneboérd, d.v.s. hur leverantorernas roll ser ut for inkopsprocessen. Genom att
sedan undersoka tredje blockets och dirmed informationsteknologins roll forsoker jag ta reda
vad foretagen gor idag for att rationalisera inkdpsprocessen med hjilp av 10S.
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5. RESULTAT

Utifran den tidigare presenterade modellen for inkdpshantering har ett antal fragor
sammanstillts (se bilaga 1) och intervjuer med fyra foretag inom livsmedelsbranschen utforts.
I detta kapitel aterberittas det centrala som framkom i dessa intervjuer.

5.11ICA

Eftersom uppsatsen fokuserar pa foretag inom livsmedelsbranschen inleddes undersokningen
med en intervju med Per Unger, stillforetridande logistikchef pa ICA. ICA ér landets ledande
dagligvaruforetag. Per forklarade att ICA har en egen inkOpsavdelning med ansvar for
lagerhallning och distribution till de olika butikerna i koncernen vilket illustreras i figur 8

nedan.
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FIGUR 7. ORGANISATION OCH AGARSTRUKTUR (KALLA: HTTP://WWW.ICA.SE/)
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5.1.1 Samarbete over organisationsgrinserna

I sin strdvan att effektivisera ink&psprocessen samarbetar ICA idag med ett stort antal
leverantorer. Kommunikationen med dessa leverantorer sker pa olika sitt, dir den vanligaste
inkopsproceduren sker pa traditionellt sett. Med traditionellt sitt avses att ett ligsta lagersaldo
leder till en order som skickas ivdg antingen via fax eller email. Men i intervjun podngterar
Unger att det for ndrvarande dven finns fem leverantorer som ICA har ett EDI samarbete med.
Dir dr information om lagersaldo exempel pa den information som leverantdrerna far tillgang
till genom IS. Dessa samarbeten har fungerat mycket bra och visat sig effektivare dn
traditionellt sitt och darfor har ICA satt upp mal pa att skapa likvirdiga samarbeten med sa
manga leverantdrer som mojligt. Dessa var planerade att komma igang redan forra aret men
en rad juridiska och bokforingsmissiga hinder var i vigen for detta.

Vidare berittar Unger att lagersaldo dr exempel pa information som leverantdrerna far
tillgang till och han kan inte se nagra risker med att tillgdngliggora denna information. Han
menar att leverantorerna har ett intresse av att silja sina produkter i ICA:s butiker och genom
att fa tillgang till dessa uppgifter underlittas planering av varuflodet for alla parter.
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5.1.2 Leverantorernas roll

Leverantorerna spelar givetvis en stor roll for ICA:s verksamhet, men alla inkop sker centralt
och den enda typ av VMI som férekommer dr den som vi sjdlva planerar att komma igang
med i september forklarar Unger (se stycke 5.1.4).

5.1.3 Informationsteknologins roll

Informationsteknologin har haft en ganska tillbakadragen karaktdr niar det giller inkop
eftersom det bara har funnits ett EDI samarbete med fem av leverantérerna. Men som
namndes i stycke 5.1.1 har ICA satt upp planer pa att skapa likvirdiga samarbeten som dessa.
Har menar Unger att det har forts en dialog med majoriteten av leverantorerna som ocksa ser
positivt pa ett informationsutbyte genom nagon form av IOS. Han menar att de foretag som
visat sig tveksamma till ett sadant samarbete &r stora leverantérer som ser pa ICA som en
relativt liten kund.

5.1.4 Rationalisera inkopsprocessen

For att uppna de uppsatta malen pa en effektivare inkopsprocess kommer ICA i september att
dra igdng med sin forsta kottfabrik diar produktionen dr helt prognosbaserad. Genom att
anvinda sig av VMI (Vendor Management Inventory) kommer majoriteten av butikernas
kottsaldo att vara kopplade till kottfabriken som hela tiden haller koll pa lagersaldo ute i
butikerna. Dirigenom kan kottfabriken kopa in kott beriknad pa den forvintade
konsumtionen inom en tva veckors period. Detta dr ett det forsta steget i strdvan att
effektivisera inkdpsprocessen hos en varugrupp och tanken &r att denna modell, om den visar
sig lyckad, kommer att tillampas pa ovriga varugrupper. Unger forklarar att denna utveckling
ar ett maste for att kunna fortsitta ha konkurrenskraftiga produkter med bra pris och kvalitet.
Fordelarna med denna modell &r givetvis en reducerad lagerhallning och minskade stopp i
varuflodeskedjan sdger Unger.
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5.2 Dagab

Pa samma sitt som ICA, fungerar Dagab som en grossist till ett stort antal butiker. Dagab ar
en del av Axfood koncernen och har hand om inképen for Willys, Hemkop, Spar och Vivo.
Dagabs affirsidé dr att pa kommersiella grunder foréddla varu- och informationsflodet mellan
detaljister och leverantorer. Inom Axfoodkoncernen integreras Dagab alltmer med de heldgda
butikskedjorna och fungerar som koncernens varuforsorjningssystem. En intervju utfordes
med Johan Haglind, chef for flodesplaneringen.

5.2.1 Samarbete over organisationsgranserna

Forutom de lokala eller rikstickande samarbeten som finns har Dagab ett stort antal
leverantorer runtom i hela virlden. I de flesta fall sker dock direktkontakten oftast med en
agent som befinner sig i Sverige. Kommunikationen med dessa sker pa samma sitt som for
ovriga leverantorer och hir har EDI samarbetet underléttat en hel del for varuflodet. Pa fragan
om vart grinsen gar mellan pris och kvalitet i inkopsprocessen forklarar Haglind att
leverantorerna forst maste fa en grundliggande kvalitetsstimpel for att dérefter ta in pris som
en jamforande faktor. Hir menar Haglind att Dagab &r langt framme nir det giller att skapa
egna varumirken med minst lika bra kvalitet som kinda méirken. Dessa varumirken &r
billigare att producera eller kopa in kiinda varumirken. Effekten av detta dr att kunderna
mirker ndr det finns tva likvirdiga produkter med olika prislapp. Detta leder till hogre
konsumtion av de egna varumirkena vilket leder till 6kad press pa leverantorer som
producerar kiinda varumérken. Denna utveckling har dérfor blivit en medveten strategi for att
pressa priserna pa hogkonsumtionsprodukter och detta édr en trend som kommer att vixa sig
starkare menar Haglind. Att producera egna mirken innebér ur inkdpssynvinkel inte nagra
storre skillnader for inkopsprocessen da produktionen i de flesta fall sker hos fristaende
leverantorer.

5.2.2 Leverantorernas roll

Vidare berittar Haglind att man stiller stora krav pa leverantorerna nir det giller kvalitet och
kontinuitet. Nir en leverantor godkints enligt de krav som finns far dessa hela tiden prognoser
for hur forsédljningen gar for att kunna leverera i tid. Det finns inte nagra uttryckliga
gemensamma mal, forvintningar eller riktmidrken for de samarbeten som finns men han
menar att leverantérerna vill fa salt sina produkter och dr darfor vildigt flexibla med att
anpassa sig efter Dagab for att uppna sina mal. Dock har inte Dagab lagt dver nagra
funktioner pa leverantorerna, utan alla aktiviteter i virdekedjan skots pa egen hand.

5.2.3 Informationsteknologins roll

Haglind berittade att Dagab arbetar vildigt mycket med langsiktiga relationer till sina
leverantérer och dir kommunikationen frimst sker genom email, brev, telefon och
videokonferenser. Dessutom anvinds idag systemet E3 Trim for att kommunicera med
uppskattningsvis 90 procent av leverantorerna. E3 Trim har EDI funktionalitet och Haglind
menar att detta har visat sig mycket effektivt hittills. Han menar att det fatal leverantdrer som
Dagab fortfarande inte har nagot EDI samarbete med idag ocksa dr pa vég in i detta, 4ven om
sma leverantorer dr svarare att fa med.
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5.2.4 Rationalisera inkopsprocessen

Haglind menar vidare att det finns en viss belatenhet med hur inkopsprocessen fungerar idag
men att man stiandigt forsoker finna nya losningar for att effektivisera denna. Ett sétt som for
nirvarande dr under utveckling &r en integrering av alla de berdrda butikerna till ett enda
system dir lagersaldo kontra forséljning ska leda till snabbare och mer exakta prognoser for
hur mycket som behdver kopas och nér detta behover goras. Detta kommer att ske genom ett
enkelt system med handterminaler som butikerna kommer att fa borja anvinda. Detta innebdr
att en inventering gors varje dag pa utvalda produktomraden ddr man scannar av streckkoden
pa hyllan och jamfor antal produkter i butik mot antal salda produkter. Dessa matas direkt in i
systemet med regler som skjuts av om bestillningspunkten dr uppnadd. Kostnaden for att
utveckla denna dr 6verkomlig i relation till de kostnadsbesparingar som denna effektivisering
kommer att innebidra menar Haglind. Detta ir ett projekt som kommer att utféras for att 6ka
integrationen mellan Dagab och detaljhandeln. Dérfér kommer administrationssystemet kring
utbud och efterfragan att forbittras pa det sétt som beskrevs ovan. Genom att sedan koppla
denna till befintligt informationssystem EDI funktionalitet ridknar Dagab en klar
effektivisering av inkdpsprocessen.
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5.3 Goteborgs kex

Vidare utfordes en intervju med Goteborgs kex inkdpschef John Persson. Géteborgs Kex ér
Skandinaviens ledande tillverkare av kex. Foretaget ligger i Kungilv och ingar i norska Orcla
koncernen, som &r den storsta leverantoren av mérkesvaror till dagligvaruhandeln i Norden. I
Sverige har Goteborgs Kex en marknadsandel pa ca 50 procent.

5.3.1 Samarbete over organisationsgranserna

Persson forklarade att foretaget samarbetar med ett hundratal leveranttrer. De krav som stills
pa dessa leverantorer ar vildigt strikta nér det géller logistik, personal, miljo och sparbarhet.
Och den kommunikation som finns sker via telefon, fax, email etc. Hir menar Persson att de
samarbeten som finns generellt bedoms vartannat ar for att undersoka huruvida en annan
leverantor bor anvindas istillet. Utifran detta menar Persson att det inte dr intressant att
etablera nagot interorganisatoriskt samarbete genom IOS. Han menar att det blir for dyrt att
hélla pa och skapa sdadana samarbeten ndr man blir tvungen att byta leverantérer med jimna
mellanrum. Andd framkommer det i intervjun att de samarbeten som finns #r vildigt
langsiktiga och att ett lingre samarbete har funnits med en rad av leverantorerna.

5.3.2 Leverantorernas roll

Nir det géller leverantorernas inverkan pa inkopsprocessen har dessa inte nagon framtridande
roll i detta kontext. Givetvis &r leverantorerna viktiga menar Persson for att kunna bibehalla
ett smidigt varuflode men resurserna ir tillrdckliga for att klara ink6p och produktion pa egen
hand.

5.3.3 Informationsteknologins roll
Informationsteknologin har en vildigt tillbakadragen roll nir det giller dess paverkan pa
inkOpsprocessen hos Goteborgs kex (se stycke 5.3.1).

5.3.4 Rationalisera inkdpsprocessen

Persson forklarade att det inte finns nagra planer pa att fordndra den nuvarande
inkopsprocessen. Han forklarar det med att: ”Varfor ska man dndra nagot som redan fungerar
pa ett tillfredsstillande sitt.” "Dessutom &r antalet leverantorer sa pass litet att vi klarar av att
uppritthalla samarbetet pa samma sitt som sker idag, vilket upplevs som effektivt. Om vi
viger for- och nackdelar dr det i dagsldget inte aktuellt med nagra fordndringar.”
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5.4 Servera

Undersokningen avslutades med en intervju med Gert Persson, tillférordnad inkdpschef for
Servera. Servera dr ett helidgt dotterbolag inom Axel Johnson Gruppen. Sortimentet omfattar
livsmedel och malgruppen &r restauranger och storkok.

5.4.1 Samarbete over organisationsgranserna

Persson forklarade att foretaget har sa kallat kategorisamarbete med vissa leverantorer. ~"Det
innebdr att vi tillsammans jobbar med en produktkategori, dér syftet 4r att lyfta hela kategorin,
inte bara leverantdrens artiklar. Det kan vara utbildningar, aktiviteter etc. Och
kommunikationen sker genom kundtriiffar, leverantorstriffar, telefon, email och besok.” Nar
det giller inkop skickas inkopsorder over EDI till vissa leverantorer och arbetet dr densamma
som att skicka fax som gors i vanliga fall. Den férdel som Persson kan se med anviandningen
av EDI idr att en mojlig felkédlla undviks som kan uppkomma i jaimforelse med nir man
skickar en inkdpsorder med fax.

Vidare forklarar Persson att information som gors tillgiinglig for leverantérerna 4r pris och
lagerstatus pa de olika produkterna. Dessa dversidnds som vanliga Excelfiler eller ges muntligt
over telefon och Persson menar att man inte ser nagra risker med att limna ut dessa uppgifter.

5.4.2 Leverantorernas roll

De krav som stills pa leverantdrerna &r riktade mot Serveras kvalitets och miljocertifiering.
Dessa omfattar bland annat leveranssikerhet, kontinuitet och prisédndringsavisering. Bland de
leverantorer som uppfyller dessa krav finns en tillit fran bada sidor. “Leverantorerna ar
beroende av oss for att na fullt ut pa marknaden, och vi dr beroende av leverantorernas
produkter och siljkar” forklarar Persson. For att uppritthalla dessa samarbeten tecknas
leverantorsavtal med alla leverantdrer och en kontinuerlig kontakt finns hela tiden. Med de
leverantorer dér ett kategorisamarbete finns upprittas dven mal och forvintade resultat.

5.4.3 Informationsteknologins roll

Nir det giller informationsteknologin och dess inverkan pa Serveras inkdpsprocess har denna
en vildigt tillbakadragen roll dir inkopsorder 6ver EDI dr det enda som forekommer. Detta
fungerar enligt Persson bra idag, men planer finns pa att fordndra detta (se stycke 5.4.4).

5.4.4 Rationalisera inkdpsprocessen

Inkopsprocessen fungerar pa ett bra sitt idag menar Persson men det gar att effektivisera hela
inkOpsprocessen, speciellt nir det giller priséandringar, sortimentsuppdatering etc. Dir ligger
det en ganska tung administrativ hantering hos Servera och dven information om lagerstatus
och leveransformaga fran leverantdren dr nagot man vill 16sa pa ett effektivare sitt. "Men dér
ar vi inte annu” menar Persson och kan inte heller ge nagra konkreta forslag pa hur detta
skulle kunna 16sas.
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6. DISKUSSION

I detta kapitel kommer en diskussion att foras kring de fyra framgangsfaktorerna och dess
betydelse ute hos de foretag som varit med i undersokningen. Forst fors en kort diskussion
kring varje framgangsfaktor innan en analys av det insamlade materialet gors.

6.1 Samarbete over organisationsgrinserna

Att agera pa en marknad med hog efterfragan och snabb konsumtion pa produkterna innebér
att man maste skapa nira relationer till sina leverantorer. Hela inkopsprocessen fran
bestillning till leverans maste ske pa ett sadant sétt som gynnar bada parter for att kunna
uppritthalla samarbetet. Kommunikationen mellan en tillverkare och en grossist, mellan en
tillverkare och en detaljist eller mellan en grossist och en detaljist maste flyta pa ett effektivt
sétt for att minska ledtider och sidnka kostnaderna relaterade till inkop. Att skicka en
bestillningsorder over fax eller EDI kan fungera smidigt for foretag som inte har alltfér
manga olika leverantorer. Dar kan man ha en bra 6verblick 6ver de produkter som finns och
kan dérfor lata bestdllningar ga ivég i tid utan att skapa nagra flaskhalsar i varuflodet. Men ju
fler leverantorer och produkter ett foretag maste tillhandahalla desto svarare blir det att skapa
en dverblick over lagerhallning och varuflode. Darfor anser jag att det dr viktigt for foretag
med manga leverantorer att skapa rutiner for hur inkOpsprocessen ska se ut nér det géller
kommunikation till leverantorerna. Speciellt for foretag som ICA, Dagab, Servera och
Goteborgs kex som alla ér stora pa den svenska och nordiska marknaden géller det att hela
tiden striva efter minimala lagernivaer, JIT (Just In Time) leveranser och forenklad
administration kring inkop.

Som framkom under intervjuerna samarbetar alla foretag i undersokningen med minst ett
hundratal leveranttrer didr kommunikationen sker genom telefon, fax, email etc. Dessutom
framkommer att tre av fyra foretag (ICA, Dagab och Servera) skickar inkopsorder till vissa av
sina leverantorer 6ver EDI. I kommunikationen mellan féretagen och deras leverantdrer
visade det sig dven att information om priser, lagernivaer och forsiljningsstatistik mer dn
gérna skickades till leverantdrerna. Till skillnad mot det som Spekman et al (1999) hivdar ser
man inga risker med att lamna ut dessa uppgifter. Respondenterna forklarar detta med att en
effektivare inkdpshantering skapas genom att gora dessa uppgifter tillgéingliga for
leverantorerna. Dessa far da mojlighet att producera i tillracklig kvantitet for att kunna
leverera produkter i tid och utan stopp i varuflodeskedjan.

Vidare anser jag att det dr anmérkningsvirt att Goteborgs kex inte anvinder sig av ndgon form
av IS for att kommunicera med sina leverantorer. Hir skickas inkopsorder via fax eller email
eller skots over telefon. Trots att John Persson, inkopschef for Goteborgs kex forklarar detta
med att man &r ndjd 6ver hur kommunikationen till leverantrerna ser ut idag ifragasatte jag
foretagets strategi nér det giller hur kommunikationen till leverantrerna ska se ut vid inkop.
Persson menade dock att man inte har upplevt nagra problem med hur det fungerar och déarfor
inte har nagra planer pa att forindra detta heller. Han menar att det forekommer stindiga
undersokningar ddr man analyserar effektivare inkOpssitt, men att man har valt att ligga lagt
pa den biten. Detta anser jag dr en godtagbar strategi eftersom foretaget da inte riskerar att
hamna efter vid plotsliga forandringar om man som Persson siger med jimna mellanrum
undersoker om det gar att effektivisera inkOpsprocessen pa nagot sitt.

25



Det var inte nagon direkt overraskning att alla foretag i undersokningen stiller kvalitetskrav
pa sina leverantorer nir det giller leveranser, sparbarhet och prisforandringsaviseringar etc.
Och pa fragan om vart griansen gar for pris kontra kvalitet forklarar samtliga respondenter att
ndr en leverantor fatt en grundlaggande kvalitetsstimpel dr priset en stark konkurrensfaktor.
Respondenterna forklarar dock att man bade tar in billiga kvalitetsvaror savil som dyrare
markesvaror. Intressant dr ocksa att bade ICA och Dagab har borjat med att producera egna
varuméirken, som enligt respondenterna sjilva ska halla en minst lika god kvalitet, och till
mycket ldgre priser an mer kinda produkter. Genom denna strategi har foretagen kunnat
pressa priserna pa en del varugrupper och satt press pa de leverantorer av befintliga
varuméirken som finns idag da slutkonsumenterna far ett billigare alternativ. Men eftersom
produktionen av dessa egenproducerade varumérken oftast sker hos externa leverantorer gar
det ur inkopssynvinkel inte att dra nagra generella slutsatser om huruvida detta paverkar
inkOpsprocessen pa ett positivt sétt mer dn att priserna pressas och alternativa produkter gors
tillgéngliga. Mojligtvis skulle trenden med egenutvecklade varumirken kunna vara ett steg
mot helt egenproducerade produkter for grossisterna ICA, Dagab och Servera. Detta behdver
dock inte betyda att kommunikationen i varuflodeskedjan forenklas pa nat sitt utan hir géller
det att ha en vil utvecklad inkopsprocess dér efterfrageplanering, orderhantering och olika
typer av Overvakningssystem anvinds for att kunna skapa en vil fungerande inkdpsprocess
enligt ett uttryckligt samarbete med leverantdrerna (Spekman et al, 1999).

6.2 Leverantorernas roll

Att dverlata vissa funktioner i véirdekedjan till leverantorerna kan leda till fordelar som ldgre
kostnader, bittre oversikt Over materialatgang, efterfragan och tillgéinglighet som beskrevs i
teorikapitlet. Huvudfragan blir da beslutet om vilka funktioner som ska ldggas ut pa
leverantérer och vilka funktioner som inte ska ldggas ut. Hir giller det att skapa
organisatoriska grinser inom vilka foretaget ska specialisera sig inom samtidigt som beslut
ska tas om vilka funktioner som ska liggas ut. Enligt Gadde och Hakansson (2002) ar
huvudargumentet for varfor vissa funktioner ska liggas 6ver pa leverantorer, att foretaget ska
kunna férdela sina resurser dit de kan anvindas effektivast. De flesta foretag har inte lingre
resurser for att vara bést pa allt de gor, och letar darfor efter leverantorer som ar starka dér de
ar svaga.

Trots att det i litteraturen pastas att outsourcing av vissa funktioner i inkdpsprocessen borjar
bli vanligare och vanligare kan inte den hér undersokningen stodja dessa pastaenden nir det
giller detta. Diaremot framkommer det att tva av fyra foretag (ICA och Dagab) i
undersokningen planerar att komma igang med en prognosbaserad tillverkning. Genom att
anvinda sig av VMI kan t.ex. ICA 6verlata efterfrageplaneringen till en leverantdr, i detta fall
kottfabriken som producerar efter hur forsidljningen ser ut. Eftersom kottfabriken dr dgd av
ICA sjdlva uppstar da fragan huruvida man ska se pa denna kottfabrik som en leverantor i
samma bemirkelse som en extern leverantor. Jag anser att sa #r fallet och de fordelar som jag
kan se med denna teknik stimmer vil dverens med de som Spekman et al (1999) presenterar,
namligen ldgre kostnader, bittre oversikt ver materialatgang, efterfragan och tillgéinglighet.

Aven Dagab har planer pé en liknande prognosbaserad inkdpsprocess genom det system med
handterminaler som beskrevs i resultatkapitlet (se stycke 5.2.4).
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6.3 Informationsteknologins roll

Genom att ldgga 6ver vissa funktioner i aktivitetskedjan pa leverantorerna eller anvinda sig
av tekniker som VMI blir kraven pa kommunikationen mellan foretaget och dess leverantor
kritiskt for att skapa en godtagbar kontinuitet i samarbetet. Nér det géller information
relaterad till inkop finns den stindiga fragan om hur man ska halla informationen uppdaterad
och tidsenlig och hir kommer IS in i bilden. Givetvis kan informationsteknologin underlitta
kommunikationen vid kontakten med leverantorer vid t.ex. inkdp och genom att skapa IS-
integration bade inom foretaget och utat mot dess leverantorer kan béttre produktivitet och en
effektivare inkOpsprocess bli effekten av samarbetet. Detta resonemang stods av Kobayashi et
al. (2003).

I undersckningen framkommer att tre av fyra foretag (ICA, Dagab och Servera) anvénder sig
av EDI funktionalitet for att skicka inkopsorder till sina leverantdrer. Men enligt Spekman et
al (1999) gar den grundldggande forutsittningen for ett oppet informationsutbyte lingre dn
bara ett EDI utbyte och papperslos fakturering. Spekman et al (1999) hidvdar att
informationsteknologin givetvis forenklar sadana samarbeten dven om det som tidigare
nimnts inte bara dr denna som &r avgorande for att skapa néra relationer till leverantorer.
Forutom att forenkla kommunikationen mellan tva foretag skapas dven mojligheter for
ledningen att ta fram viktiga prestationsmatt.

6.4 Rationalisera inkopsprocessen

For att kunna rationalisera ink&psprocessen hos ett foretag kriavs att en verksamhetsanalys
gors. Darefter blir det mojligt att designa hur ink&psprocessen skulle kunna se ut istéllet. Ett
exempel pa resultatet av detta dr de prognosbaserade inkopsprocesserna som bade ICA och
Dagab planerar att komma igang med under 2004. Genom att skapa ett integrerat system for
forsédljning kan prognoserna rationalisera och didrmed effektivisera inkdpsprocessen hos dessa
foretag. Jag anser att denna strategi ligger helt i tiden for stora aktdrer inom
livsmedelsbranschen didr konsumtionen dr hog och dér inkdpen &r en avgorande faktor for att
kunna halla fortsatt pressade priser. Genom att rationalisera inkdpsprocessen pa detta sitt ges
foretagen mojlighet att borja anvéinda sig av interorganisatoriska system dir information flyter
obehindrat 6ver allt mer suddiga organisationsgréanser. Istéllet blir kopare och séljare, i det hér
fallet ICA, Dagab, Goteborgs kex och Servera och deras leverantorer, integrerade i tillrdcklig
utstrickning for att kunna skapa en effektivare inkdpsprocess.

Fran en inkOpsprocess dir inkopsorder skickas over fax eller EDI och dédr kommunikation om
priser och forséljning sker Over telefon automatiseras istédllet informationsflodet mellan
koparen och siljaren. Genom att aktuell forsdljningsinformation &r stindigt uppdaterad i ett
informationssystem som #ven leverantoren har tillgang till far leverantéren mojlighet att
planera sin produktion pa ett mer exakt sitt, vilket fraimst kan minska onddig lagerhallning.
Lagre lagringstider for leverantdren kan i sin tur innebédra ldgre kostnader relaterade till
produktionen och didrmed kan ldgre priser erbjudas koparen. Enligt Haglind (Dagab) innebir
detta att alla produkter gar fran leverantorerna till en distribunal dér varje butiks order packas
och sedan skickas ivdg. Samma process kommer ICA att fa med skillnaden att leverantdren
ar ett eget bolag inom koncernen. En generell bild for hur en sadan ink6psprocess kan komma
att se ut presenteras i figur 10 nedan.
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FIGUR 8. PRAKTISK BILD OVER HUR INKOPSPROCESSEN KOMMER ATT SE UT (EGENKONSTRUERAD BILD)

Genom att ga over till denna typ av VMI (Vendor Managed Inventory) blir foretagen saledes
tvungna att inféra IOS som dirmed kan skapa en effektivare kommunikation mellan tva
foretag. Genom att anvénda sig av ett IOS far bade kopare och siljare mojlighet att planera
sina inkop respektive produktion i tid vilket kan leda till en effektivare inkopsprocess.
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7. SLUTSATSER

I detta kapitel foljer de slutsatser som kan dras baserat pa de tidigare kapitlen. Dessa slutsatser
svarar pa uppsatsens huvudsakliga fragestillning.

7.1 Hur kan I10S anviindas for att effektivisera inkopsprocessen?

Den slutsats som gar att dra &r att IOS kan effektivisera inkopsprocessen for ett foretag nar det
géller att forenkla informationsutbytet med foretagets leverantdrer. Genom att forenkla
informationsutbytet kan mer exakta prognoser dver utbud och efterfragan skapas som gor det
mojligt for foretaget att béttre planera sina inkdp. Dessutom blir det mojligt for leverantorer
att ldttare planera sin produktion, vilket kan leda till bittre logistik och dérigenom ett
effektivare varuflode. Ett IOS kan saledes automatisera vissa funktioner i inkOpsprocessen
som gor att inkdpen blir effektivare. For att IOS ska fa en avgorande roll som linken mellan
kopare och siljare kriavs forst att mal och affarsstrategier skapas for samarbetet. Genom att ha
klart definierade affirsstrategier kan ett foretag skapa en IS-strategi som innebér en strivan
efter att anvidnda [0S for att effektivisera inkOpsprocessen. Diremot dr det viktigt att
framhalla att det inte enbart dr IOS som skapar en effektivare inkOpsprocess utan att dmnet
gar langre dn sa och omfattar alla de framgangsfaktorer som beskrevs i teorikapitlet.

7.2 Forslag pa fortsatt forskning inom omradet

Som ett forslag pa fortsatt forskning inom omradet skulle det vara intressant att studera hur ett
IOS skulle kunna effektivisera mer @n bara inkdpsprocessen hos ett foretag. Det skulle didrfor
vara intressant med en undersokning av hur IOS kan anvindas for att effektivisera andra
affarsprocesser.
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Respondenter

Namn Foretag Befattning

Per Unger ICA stéllforetridande logistikchef
Johan Haglind Dagab chef for flodesplaneringen
John Persson Goteborgs kex ink&psansvarig

Gert Bengtsson Servera tillférordnad inkopschef
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BILAGA 1 - INTERVJUMALL

Foretag:
Respondent:

Respondentens befattning:

Samarbete dver organisationsgrinserna
1. Har ni nagot nira samarbete med nagon leverantor?

2. Hur kommunicerar ni?

3. Anvinder ni er av nagon typ av interorganisatoriska system1 for att kommunicera med era
leverantorer?

4. Om ja pa fraga 3. Pa vilket sitt anser du att dessa interorganisatoriska system effektiviserar
er inkdpsprocess?

5. Vad for slags information gor ni tillgénglig till leverantorerna? (Pris, lagernivaer pa olika
produkter etc.)

6. Hur gors denna information tillgénglig for leverantdrerna? (Genom informationssystem,
direkt personlig kontakt eller pa annat sétt)

7. Ser ni nagra risker med att tillgdngliggora denna information?

8. Vad stiller ni for krav pa era leverantorer?

9. Vilken typ av tillit har ni till dom? Varfor?

10. Hur jobbar ni for att uppritthalla samarbetet med dessa leverantorer?

11. Har ni och era leverantorer uttryckt nagra gemensamma forvintningar, mal och
riktmérken for samarbetet?

1 . . . . . o . . .
Med interorganisatoriska system avses informationssystem som bade ni och era leverantérer anvénder er av
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Rationalisera inkopsprocessen
12. Anser du att ni har en optimerad inkdpsprocess?

13. Om nej pa fraga 12. Har ni funderat pa hur ni kan effektivisera inkopsprocessen?
Informationsteknologins inverkan
14. T vilken utstrackning anvinder ni er av informationssystem for att kommunicera med era

leverantorer? (Hog, 1ag eller inte alls)

15. Om svaret pd fraga 14 dr “inte alls” kan du sluta hér. Vilka kostnader medfor detta for er
och for era leverantorer?

16. Hur fungerar detta samarbete?

17. Har ni upplevt att informationsteknologin har effektiviserat inkopsprocessen pa nat sitt?
Hur? Varfor?

Leverantorernas roll
18. Tilldmpar ni er av nagon form av outsourcing nir det giller inkop? Till vem? Varfor?

19. Om ja pa frdga 18. Hur kommunicerar ni med dessa foretag?
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