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Sammanfattning

Titel: Hur ska stokastisk efterfragan hanteras utan prognos i en

forsorjningskedja
Forfattare: Uliks Avdijaj och Markus Luthman
Handledare: Zia Mansouri

Bakgrund: Att hantera en stokastisk, kraftigt varierande, efterfragan
utan prognos stéller stora krav pa de leverantorer som ska forsorja
kunden. Elektroskandia ar grossist av det installationsmaterial som kréavs
vid installation av mobila basstationer. For att fa en bredare forstaelse av
detta omfattas dven tva andra grossister, Swedol och Wiirth, 1 denna

studie.

Syfte: Det allménna syftet med denna studie ar att skapa en forstaelse for
hur grossistféretag hanterar en stokastisk efterfragan. Specifikt utreder
studien hur Elektroskandia utan prognos kan hantera kundernas
stokastiska efterfragan, for att kunna mota deras krav samtidigt som

lagervardet inte far stiga till valdigt hoga nivaer.

Metod: I denna studie anviands ett induktivt angreppssatt vilket innebar
att teorin ar resultatet av studien. Empirin i denna studie har samlats in
genom kvalitativa intervjuer pa tre olika grossistforetag. Denna empiri
har sedan analyserats utifran befintliga teorier inom det specifika omrade

som studien avhandlar.

Resultat: Generellt sett dr orderledtiderna relativt langa fran
leverantorerna vilket skapar forvrangd och férdrojd information 1
forsorjningskedjan. For att skapa en snabb och féljsam forsérjningskedja
ar det av yttersta vikt att fokusera pa att minimera orderledtiderna. Da
det ofta ar 20 % av produkterna som star for 80 % av forsaljningen, och
vice versa, ar en ABC-klassificering att foredra. Detta for att differentiera

styrningen och servicen for olika produkter.
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1 Inledning

1 inledningen beskrivs bakgrunden till studien och dess uppkomst samt den
problemstélining som ska komma att avhandlas. Detta leder fram till syftet

med denna studie.

Att hantera en stokastisk, kraftigt varierande, efterfragan utan prognos
staller stora krav pa de leverantorer som ska forsorja kunden. Amnet har
valts da en av studiens forfattare, Markus Luthman, arbetar pa
Elektroskandia inom telecomdivisionen med att hantera denna
problematik. Da det finns kdnnedom om andra grossister i nirheten av
Elektroskandias centrallager omfattas d&ven Swedol och Wiirth 1 denna
studie for att forsta om de paverkas pa liknande sitt och hur de hanterar
detta. Med telecom avses telekomforetag sasom Ericsson, Nokia Network
Solutions och Huawei. Telekomforetagen &r beroende av att deras
leverantorer kan leverera det som efterfragas, och dessa leverantérer ar 1
sin tur beroende av sina underleverantérer. Detta skapar en kedja av
leverantorer och underleverantérer som tillsammans skapar varde for
mobilabonnenterna. Denna kedja av vardeskapande aktorer bendmns

vidare 1 denna studie som forsérjningsked;ja.

Rapporten Visual Networking Index fran Cisco Systems (2014) visar att den
globala datatrafiken kommer o6ka 13 ganger fram till ar 2017. Det
motsvarar en 6kning med 30 biljoner bilder arligen. Antalet uppkopplade
enheter kommer 6verstiga jordens befolkning som vid denna tidpunkt
forvantas vara 7,6 miljarder manniskor. Under samma tidsperiod ar det
estimerat att genomsnittshastigheten for mobilndtverk kommer att 6ka 7
ganger, samt att mobil video kommer sta for 66 % av den globala
mobildatatrafiken, vilket dr en 6kning med 51 % jamfort med ar 2012. I de
lander dar mobiltelefonin ar etablerad dr det mer fokus pd mingden data

som kan hanteras 1 de mobila naten. I en rapport fran Post- och



telestyrelsen skriver Franzén & Wigren (2014) att svenskarnas anvindning

av mobil datatrafik 6kade under ar 2013 med 54 % jamfort med ar 2012.

Néar ny mobil datautrustning ska installeras rent fysiskt kriavs det ett stort
utbud av installationsmaterial da dessa basstationer antingen kan
monteras 1 master som star pa marken eller monteras pa befintliga
byggnader. Det finns ett antal olika leverantérer inom telekomindustrin.
En leverantor av detta installationsmaterial sedan slutet av 1980-talet ar
Elektroskandia, vilket ar ett av de tre undersokta foretagen 1 denna studie.
Av de cirka 750 olika produkter som Elektroskandia idag levererar &r nagra

typiska exempel:

» Fasten 1 stal och aluminium fér att montera radioutrustning
» Kabelstegar i galvaniserat stal
= Tejpsatser

=  Reservbatterier

Da en operator ska forbattra sin tdckning och kapacitet forhandlar de med
de olika aktorerna inom telekomindustrin vilken utrustning de kraver och
hur manga enheter de ska bygga inom en viss region. Efter detta behover
operatoren genomféra en radioplanering for att sdkerstilla att den nya
utrustningen geografiskt placeras pa platser som ger den tdckning som
onskas. Darefter kan installationsmaterialet orderldggas da den énskade
placeringen ar bestdmd, pa en mast eller pa befintlig byggnad. Handelns

utvecklingsrad, HUR, skriver foljande:

” Distributionen av varor sker idag i ett allt snabbare tempo, tiden mellan
bestallning och tillverkning ar idag kortare dn nagonsin. For handeln har
utvecklingen medfort att logistikflodet fiatt en allt mera central del i
foretagets affirsverksamhet”” (HUR, 2014)

For att hantera just dessa situationer har Handelns Utvecklingsrad
finansierat forskningsprojekt under ar 2009-2011 till ett belopp 8,2 miljoner

kronor, inom omradet for distribution, logistik och partihandel.



Den korta tiden mellan bestdllning och tillverkning utgér en komplex
situation for forsorjningskedjan. Detta da operatoren i1 forvag inte vet vilken
typ av installationsmaterial som krivs, da det beror pa var den mobila
utrustningen placeras. Nar detta ar bestimt skapas order som sedan
skickas till det sédljande telekomforetaget. Detta sdljande foretag skapar
sedan order till leverantorerna, vilket forutsatter snabb leverans av
kvalitativa produkter. Under de senaste tva decennierna har
globaliseringen skapat extremt konkurrensutsatta globala marknader. Det
staller allt hogre krav pa konkurrenskraft nar det gialler snabbhet, kvalitet,
flexibilitet och foljsamhet, for att kunna moéta marknadernas och kundernas
unika behov (Baramichai, M., Marangos, A., Zimmerz Jr., E., 2007). Detta
begrepp med 6kade krav pa snabbhet och foljsamhet kallas for Agility pa

engelska. Vi kommer 1 denna studie att anvanda ordet Agil.

Det finns inga prognoser pa hur mycket som efterfragas av de olika
produkterna, da operatorerna inte kan faststalla vilka
installationsprodukter som ska anvéndas innan den exakta placeringen ar
bestamd. Situationen utan prognos genererar en stokastisk efterfragan, en
efterfragan med stora variationer, utan att en prognos har kommunicerats.
Dessa stokastiska variationer ar stora och kan ofta generera en okad
efterfragan med 300-500 % pa méanadsbasis pa enskilda produkter och
sedan en kraftig nedgang till mycket laga nivder (Christopher, 2011).
Forfattaren menar att nyckeln 1 detta dilemma med stora
efterfragevariationer ar att fa en tidig forvarning om kundens krav. Lee, H,
L., Padmanabhan, V., Whang, S. (1997) menar att efterfrigan i de flesta
foretag kommuniceras mellan varje kund och leverantér 1
forsorjningskedjan. Detta leder ofta till att informationsoéverféringen bade
riskerar att bli fordrojd och férvrangd innan den nar de producerande

enheterna.

Grossistbranschen ar ett omrade dar det har blivit allt mer intressant att

skapa en mer effektiv forsorjningskedja. Baserat pa att kostnaden for



slutkunden till viss del beror pa grossisten finns det dirmed manga skal att
gora grossistverksamheter mer lonsamma, bade for tillverkare och
grossister (Power, D., Sohal, A., Terziovski, M., 2002). Vidare menar
Christopher (2011) att ett stérre sortiment leder till en mindre efterfragan
per produkt vilket gor att det blir svarare att forutse efterfragan per
produkt. Att hantera en stokastisk efterfragan utan prognos for ett stort
produktsortiment ar inget som &r unikt for till exempel Elektroskandia.
Andra grossistféretag har en liknande problematik att hantera. For att
kunna hantera denna situation ar det viktigt med en tydligt definierad
logistikstrategi, vilket innebar den kostnad och service som ska erbjudas

till olika kundsegment.

"Hela syftet med en logistikstrategi ar att forse kunderna med den service
och kvalitet de begar, och gora det till den ldgsta kostnaden for
forsorjningskedjan”. (Christopher, 1998, s. 52)

Da installationsmaterialet bestar av produkter som inte &ar lika
hogteknologiska i forhallanden till den 6vriga mobila utrustningen ar priset
pa dessa produkter lagre. Det lagre priset pa dessa produkter har resulterat
1 att en stor del av dessa produkter produceras utanfor Sverige, med
majoriteten 1 Asien. Detta for att halla nere produktionskostnaderna och
slutligen priset pa dessa produkter. Som ett resultat av detta Aar
orderledtiden pa dessa produkter lang. Orderledtiden &4r nagot som
Aronsson, A., Ekdahl, B., Oskarsson, B., (2003) definierar som
leveranstiden ett foretag erbjuder, det vill sdga tiden fran att order skapas
till att godset har levererats till kunden. Den relativt langa leveranstiden

skapar problem och bidrar till utmaningar for féorsérjningskedjan.

Power et al., (2002) menar att féretag behéver kunna erbjuda en hog
precision vad géller tillgdnglighet till ratt produkt i lager vid ratt tidpunkt.
Dessutom kravs formagan att leverera 1 tid till ett konkurrenskraftigt pris.
Utmaningen ar att kunna skapa en forsérjningskedja som pa ett enkelt sitt
kan hanteras, samtidigt som den reagerar pa en volatil efterfragan (Fernie

& Sparks, 2004). Den utmaning som till exempel Elektroskandia star infor



ar att mota telekomkundernas stokastiska efterfragan utan prognos, med
langa orderledtider fran leverantorer samt krav pa foljsamhet fran

kunderna.

Det ar inte ett alternativ att dimensionera hela lagret for att kunna hantera
denna stokastiska efterfragan pa enskilda produkter. Detta skulle leda till
ett hogt lagervarde och en stor risk for att produkterna blir inkuranta.
Aronsson et al., (2003) definierar inkurans som produkter som blir

foraldrade eller pa annat satt osdljbara.

"Effektiv distribution och varuforsorining dr allt oftare skillnaden mellan

framgang och misslyckande pa en allt mer konkurrensutsatt marknad.”

(Silf, 2014)

Utifran vart tidigare resonemang 1 problemdiskussionen ar foljande fragor

intressanta att fordjupa sig inom:

» Hur langa ar orderledtiderna fran leverantérerna?

» Forekommer det nagon slags klassificering for att differentiera
lagerstyrningen av sortimentet?

» Vilka krav finns det fran kunderna?

» Hur hanteras svingningarna 1 efterfragan?

Det allméinna syftet med denna studie ar att skapa en forstaelse for hur
grossistforetag hanterar en stokastisk efterfragan. Specifikt utreder
studien hur Elektroskandia utan prognos kan hantera kundernas
stokastiska efterfragan, for att kunna mota deras krav samtidigt som

lagervardet inte far stiga till valdigt hoga nivaer.



2 Metod

I detta kapitel beskrivs de metodiska ansatserna, samt motiveringen till
valet av metod for denna studie. Kunskap inom metodomradet &r

nodvéndigt for att uppna malsdttningarna med undersokningen.

En viktig del av en studie ar att bestdimma vilken metodisk ansats som ska
anvindas. Aven om det kan vara svart att finga in samhailleliga
forhallanden med hjélp av teorier finns det ett stort behov att systematiskt
angripa detta pa ett teoretiskt siatt (Holme & Solvang, 1997). Det finns tva

metodiska angreppssétt, induktion eller deduktion.

Det induktiva angreppssittet forklarar Bryman & Bell (2013) som att
teorin ar resultatet av studien. Malet ar att kunna dra slutsatser utifran de
observationer som har genomférts. Bjorklund & Paulsson (2003) menar att
nar man anvander sig av en induktiv ansats innebéar det att man startar 1
verkligheten och forséker att upptacka monster for att sedan sammanfatta
1 modeller och teorier. Nar en induktiv ansats anviands kan ett d&mne
studeras utan att det innan har gjorts ndagon inldsning om befintlig teori.
Istallet formuleras teorin utifran empirin som samlas in, se Figur 2.1.
Bryman & Bell (2013) forklarar deduktion att man utifran given teori inom
ett specifikt omrade forsoker att hiarleda, deducera. En eller flera hypoteser

bekraftas eller forkastas med hjalp av empirin, vilket visas i1 Figur 2.1.
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Figur 2.1 Illustration av induktion och deduktion. Kélla: Bjorklund & Paulsson (2003).

I denna studie utgar vi fran de data som var empiriska studie ger oss.
Utifran dessa data genomfors en analys samt slutsatser att skapas for det
som vi 6nskar att avhandla 1 denna studie. Vara analyser sker pa djupet,
och slutsatserna anviands som grund for att formulera ny teori inom
omradet for denna studie. Det a4r denna teori som &r resultatet av studien.
Givet detta anviander var studie den induktiva ansatsen fér att uppna

studiens syfte.

Forutom att en metodisk ansats ska véljas, ska &ven metodinriktning valjas
féor denna studie. Bjorklund & Paulsson (2003) viljer att sirskilja en
kvalitativ och kvantitativ metod beroende pa studiens syfte. Observationer
och intervjuer ar ofta mer lampade vid kvalitativa studier. Enkéter och
anvandning av matematiska modeller &4r oftast mer lampligt for
kvantitativa studier. Kvalitativa metoder har sin styrka 1 att de visar
totalsituationen vilket mojliggér en okad forstaelse for processer och
sammanhang. Svagheter i kvalitativ analys menar Holme & Solvang (1997)
ligger 1 att det ar endast ett mindre urval som representeras. De menar
aven att fordelen med kvantitativ metod ar att det gar att analysera storre
méangder data. Utifran den storre dataméingden gar det att gora statistiska
generaliseringar och med en viss statistisk sidkerhet uttala sig om utfallet.
Daremot ar kvantitativ metod svar att anvidnda vid analys av processer.
Den kvalitativa metoden syftar till att belysa egenarten hos den enskilda
enheten medan kvantitativa metod préaglas av avstand och urval till det

som studeras (Holme & Solvang, 1997).

I denna studie vill vi skapa en djupare forstaelse for hur en stokastisk
efterfraigan ska hanteras utan prognos pa tre olika grossistféretag,
Elektroskandia, Swedol och Wiirth. Vi vill darmed 6ka forstaelsen for de
processer och sammanhang som styr detta. Saledes ar inte malet att med
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en viss statistisk sdkerhet uttala sig om detta. Det innebéar att vi behover
skapa en narhet till den kélla som informationen hamtas fran for att forsta
problematiken. Avsikten blir att ga pa djupet och analysera processer och
sammanhang for att skapa en 6kad forstaelse for de problem som studien

avser att avhandla. Darmed anvander denna studie en kvalitativ metod.

Det finns en rad olika metoder som kan anvindas vid insamling och
bearbetning av information och data. Bjérklund & Paulsson (2003)

presenterar bland annat f6ljande datainsamlingsmetoder:

=  Litteraturstudier
= Intervjuer
=  Enkater

=  (Observationer

Da vi anvinder oss av en kvalitativ metod ar det framférallt intervjuer och

observationer som dr limpliga enligt Bjorklund & Paulsson (2003).

Beroende pa vilka data det &r som ligger till grund fér studien kan dessa
sarskiljas som primér och sekundir data. De data som samlas in 1 syfte att
anviandas i den aktuella studien dr primirdata (Bjorklund & Paulsson,
2003). Ett exempel p& primérdata ar de data som fas vid intervjuer. Vidare
definierar de den information som hémtas fran litteraturstudier for
sekundirdata da uppgifterna oftast har tagits fram 1 ett annat syfte an det
som den aktuella studien syftar att avhandla. I denna studie har vi valt att
anvanda en kvalitativ metod och anvander dirmed intervjuer for att samla
in den information som ar nédvandig for att skapa empirin. Saledes innebér

det att vara insamlade data ar primardata.

Syftet med kvalitativa intervjuer ar att fanga de synpunkter som lyfts fram,

vilka &ar respondenternas egna uppfattningar. Att goéra kvalitativa
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intervjuer dr en mycket tidskrivande insamling av information (Holme &
Solvang, 1997). Detta innebér att det finns begridnsningar hur manga
respondenter studien kan omfatta Utifran detta genomférs totalt atta
intervjuer p& Elektroskandia, Swedol samt Wiirth. Jacobsen (2002)
forklarar att den O6ppna intervjun &ar strukturerad till en viss grad, till
exempel med hjalp av en lista 6ver de &mnen som ska tas upp. Det skapas
en intervjuguide som anvéands for att sidkerstdlla de fragor och omraden vi
onskar att koncentrera intervjuerna kring. For att ta del av den
intervjuguide som skapats som underlag for vara intervjuer héanvisas till
Appendix I. Se Figur 2.2 for illustration av de olika graderna av
strukturering vid en intervju. Det som illustreras &ar de tva extremiteterna

samt det val vi gjort for vara intervjuer.

Helt sluten & »  Helt 6ppen
T Intervjuguide T T
| Frédgor med 8 | Samtal utan
. med tema, fast . I
fasta svars- Vart val av ordninesfalid intervjuguide
alternativ i fast | intervju 8510l och utan fast |

| ordningsfoljd | ?Ch enbart | ordningsfoljd |
L Oppna svar L

Figur. 2.2 Grader av strukturering vid en intervju. Kélla: Jacobsen (2002).

Den kvalitativa studiens syfte ar att 6ka informationsvardet samt skapa en
grund for en djupare och mer fullstindig uppfattning. Diarmed studeras
Elektroskandia, Swedol och Wiirth vilka &ar i1 liknande situation vad det
galler krav pa korta leveranstider utan prognosticerad efterfragan. Det
innebar saledes att urvalet av undersékningspersoner inte skett
slumpmaéssigt, utan personer som har liknande upplevelser. Dessa
intervjuer sker pa de tre foretagens respektive arbetsplatser, detta for att
respondenterna ska kdnna sig bekvima under intervjuerna. Intervjuer har
valts pa olika nivaer organisatoriskt inom foretaget for att sikerstilla en
fullstandig bild av hur dessa personer upplever det som denna studie ska

avhandla.



V1 spelar in intervjuerna for att underldtta mojligheten att analysera vad
som framkom under intervjuerna. Dessutom for att sékerstédlla en hog
narvaro med hjalp av ogonkontakt med respondenterna. Kortare
anteckningar skrivs for att strukturera upp intervjuerna. Jacobsen (2002)
menar att det finns en risk att en viktig del av kommunikationen forbises
om o6gonkontakten inte prioriteras. Fordelen ar att vi aterigen kan lyssna
pa intervjuerna for att samla och analysera viktig information. Malet ar att

respektive intervju ska genomforas pa cirka 60 minuter.

Dessa atta intervjuer ska sedan analyseras dér resultatet av denna analys
blir var empiri. Det finns olika delar som ar viktiga att beakta vid analys

av kvalitativa data. Enligt Jacobsen (2002) handlar det om tre delar:

1. Beskrivning
2. Systematisering

3. Kombination

Som intervjuare ar malet att fa en grundlig och detaljerad beskrivning som
mojligt av vara data. Situationer, intervjuer och samtal ska registreras
noggrant, rika pa detaljer och variationer. Darmed analyseras samtliga
inspelningar fran intervjuerna i efterhand for att finna dessa detaljer och
variationer, for att sedan presenteras 1 empirin. Né&sta steg ar att
systematisera all de data som samlats in for att kunna analysera svaren.
Nar detta sker kravs det att informationen reduceras och férenklas for att
kunna fa en 6verblick av all information och skapa kategorier for att kunna
sirskilja data (Jacobsen, 2002). Vara data systematiseras utifran foljande

fyra kategorier:

» leverantorerna i forsorjningskedjan
* intern lagerstyrning
» kunderna i férsérjningskedjan

» generella utmaningar i férsérjningskedjan
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Nar alla data har systematiserats ar det sista steget ar att tolka data, att
leta efter mening, orsaker, och skapa ordning 1 alla data. Att analysera
intervjuerna handlar om att leta efter likheter och olikheter mellan de svar
som de olika intervjupersonerna har givit. Denna analys redovisas 1 var
empiri, diar intervjuerna vidare analyseras. I Tabell 2.1 nedan redovisas
information om de personer som intervjuas samt hur intervjuerna
genomfors. En utokad tabell finns 1 Appendix II som &ven visar

tidsatgangen for respektive intervju.

Namn . . .
Foretag Titel Ort Typ av intervju
(Ar pa foretaget)
Fysisk intervju
Karolina Persson Operativ ..
. Orebro samt video-
(1,5 ar) inképare
konferens
Rikard Fysisk intervju
Elektro- Order- i
Zetterlund Orebro samt video-
skandia mottagare
(30 ar) konferens
Chef
Johan Schalin
telecom- Rotebro Videokonferens
(10 &r) L
divisionen
Driftschef,
Johan Nylund .
Plock och Orebro Fysisk intervju
(0,5 ar)
utleverans
Driftschef,
Martin
Swedol Inleverans R
Reinebrant N Orebro Fysisk intervju
oc
(0,5 ar) . .
infackning
Pontus Glasberg i
Logistikchef | Orebro | Fysisk intervju
(1,5 ar)
Lagerchef .
Petter Lundmark Orebro | Fysisk intervju
(1,5 ar)
Wiirth
Operativ ..
Goran Rydén ] Orebro | Fysisk intervju
inkopare

Tabell. 2.1 Sammanstéllning av respondenter. Kalla: Forfattarna.
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Det ar aven viktigt att denna studie sdkerstidller en hog kvalitet pa
metodarbetet, det ar tva viktiga delar som behover beaktas. Den forsta ar
reliabiliteten, tillférlitligheten. Den bestdms av hur matningarna utfors och
hur noggrann bearbetning av informationen som utforts. En hog reliabilitet
forekommer om olika oberoende métningar av ett och samma fenomen ger
samma eller mycket snarlika resultat. Den andra &r validiteten,
giltigheten, vilken istéllet 4r beroende av vad som méts och om det tydligt
framgar av fragestédllningen vad som faktiskt ska métas. En hog validitet
uppnids da den insamlade informationen ger svar pa studiens

fragestallningar (Holme & Solvang, 1997).

Vidare forklaras att syftet med kvalitativa studier ar att fi en béattre
forstaelse for intervjupersonernas tankar, kunskaper, asikter samt
erfarenheter. Darmed praglas den inte av statistiska utmaningar gallande
generaliserbarhet huruvida informationen &r tillférlitlig, reliabel. Detta
innebédr att informationen &ar tillférlitlig utifran hur respondenterna
upplever dessa situationer. Utmaningen nér intervjuerna genomfors kan
vara att situationerna upplevs felaktigt. Ddrmed finns det en risk att dra
felaktiga slutsatser vilket paverkar studiens giltighet, validitet. Under
intervjuerna hanteras detta genom att kontinuerligt stalla kontrollfragor
och utvaxla kvitto for sédkerstédlla att svaren tolkas pa ett satt som

overensstimmer med hur respondenten faktisk menar.

12



3 Teori

Denna del behandlar relevanta teorier inom omrddet for denna studie.
Detta for att skapa goda forutsdttningar for kommande analyser och

slutsatser.

Balakrishnan & Natarajan (2014) belyser att globaliseringen méjliggor det
for foretag att anvidnda sig av tredjepartslogistik, vilket gar ut pa att en
tredje part producerar produkter at foretaget. Vidare beskrivs att denna
trend med tredjepartslogistik har haft en explosionsartad tillvixt inom den
amerikanska industrin, fran 56 miljarder dollar ar 2000 till 142 miljarder
dollar ar 2012 dar fler 4n 82 % av foretagen anvéande sig av en tredje part.
Det féretagen bér ta hdnsyn till menar Christopher (2011) ar riskerna som
uppstar med att anvinda for fa nyckelleverantérer diar de samtidigt ar
alltfor beroende av dessa. Det ar att foredra en storre skala av
nyckelleverantorer vilket minimerar risken fér att kunden inte ska kunna

fa sin produkt under utlovad leveranstid.

Christopher (2011) menar att en komplexitet uppkommer di antalet
aktorer 1 ett natverk okar, vilket gor att forsérjningskedjan blir mer
motstravig. Eftersom det &r allt mer féorekommande att foretag idag
outsourcar flera av sina produkter till olika underleverantorer uppstar allt
fler oforvantade fordrojningar 1 forsorjningskedjan. Outsourcing innebéar
att foretaget later ett annat foretag ta hand om en eller flera processer
(Matsson, 2002). Vilket innebdr att en néatverkstillvaxt f{orsvarar

forsorjningskedjan.

Power et al., (2002) konstaterar att foretag tvingas till att bestilla stérre
volymer pa grund av den radande konkurrensen. Foretag tvingas till att
vara effektiva for att vara lonsamma och samtidigt vara flexibel for
forandringar. Foretag behover dessutom erbjuda en konkurrenskraftig
precision vad galler tillgang till ratt produkt vid réatt tidpunkt, samt

formagan att leverera i tid och en prisvard produkt. Dessa faktorer utsatter
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foretag for en enorm kritiskt situation for att kunna lyckas. Vidare
faststéller de att ledningen 1 férsérjningskedjan ar nyckeln for att kunna
bemota dessa faktorer pa ett effektivt siatt och bibehalla l6nsamheten.
Studien visade att det fanns ett behov av att forbattra leveransprestandan,
att bland annat ha ratt produkt tillgdnglig for transport under de radande
orderledtiderna. Detta har blivit en utmanande och stor fraga att ta sig an
for de foretag som far bestdllningar med kort varsel. Nyckeln till detta
dilemma konstaterar Power et al., (2002) ar informationsflédet mellan
forsorjningskedjans olika aktorer. En pusselbit 1 denna oreda skulle vara
en integrerad forsorjningskedja vilket innebér att de olika aktorerna 1
forsorjningskedjan har tillgdng till viktig information. Mattson (2002)
menar att organisationsutformning och informationssystem har en stor
paverkan pa genomloppstidernas langder varpa detta ar en direkt effekt pa
leveranstider till kund. Att allt fler foretag outsourcar leder till att
informationen far svarare att na de olika aktorerna 1 forsérjningskedjan.
Detta skapar ytterligare tidsfordréjningar anser Mattson (2002) och
fortsatter med att forklara viktighetsgraden av rutiner av samarbetsformer

mellan inblandade foretag.

Den standigt okande globaliserade ekonomin gor att foretag konkurrerar
pa ett helt annat séatt an tidigare vilket tvingar foretag att dra ner pa
operativa kostnader, 6ka intdkterna och sidkerstdlla att foretaget forblir
konkurrenskraftigt mot andra aktérer (Guo & Li, 2014). Vidare anses att
de olika aktorerna 1 férsérjningskedjan har en stor paverkan pa det totala

systemet dir de anser att det finns sex mer kénda beslutsprocesser:

1. Tillverka eller képa
2. Leverantorsval

3. Kontraktsforhandling
4

. Designsamarbete

14



5. Upphandling
6. Inkopsanalys

Av dessa ar leverantorsval det mest problematiserade omradet. Problemet
hér anses vara att kunna definiera vilka leverantorer som ska véljas och
hur stor orderkvantitet som ska bestéllas fran varje leverantor. Valet kan
bero pa en méngd olika faktorer dar de vanligaste ar kvalitet, kostnad,
kapacitet och teknisk potential for att ndmna nagra. Forutom denna
problematik som uppstar i samband med leverantorsval uppstar ytterligare
svarigheter. Att klara av och bibehalla ett aktivt engagemang till
nyckelleverantorerna for att optimera integreringen i forsérjningskedjan

(Christopher, 2011).

Christopher (2011) papekar att kundkomplexitet 4r en annan aspekt i
forsorjningskedjan som det bor tas hidnsyn till. Han anser att det ar
konsekvenserna av att det &ar for manga icke standardiserade
kundlésningar. Extra kostnader uppstar pa grund av att det finns for
manga alternativ for kunderna. Varje kund kan vara annorlunda vad galler
hur frekvent kunden bestiller, orderstorleken samt vilka leveranskrav som
forekommer. Forfattaren anser inte det vara negativt att erbjuda kunder
olika typer av l6sningar och alternativ, dock ska dessa forekomma med en
detaljerad kunskap om hur pris och service ska implementeras. Det

ultimata ar att kunderna betalar for den komplexitet de ger upphov till.

Dagens forsorjningskedjor ar 1 stort behov av ett effektivt informationsfléde
mellan de olika aktérerna menar Christopher (2011). Skulle informationen
forvrangas eller inte vara tillrdcklig mellan de olika aktorerna 1
forsorjningskedjan blir konsekvenserna en omfattande ineffektivitetsniva
(Lee et al., 1997). De menar att detta paverkar féretagen med éverdrivna
lagerinvesteringar, svag kundservice, forlorade intdkter, missriktad
kapacitetsplanering, ineffektiva transporter samt missade

produktionsscheman. Vidare anses att informationen ofta blir missvisande
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pa grund av irrationella beteenden. En annan aspekt att ta hansyn till ar
de tidsférdrojningar som uppstar vid overforing av information om

efterfragan pa marknaden.

Christopher (2011) menar att det uppstdr en Bullwhip-effekt néir
informationsflodet brister mellan de olika aktoérerna i en férsérjningskedja.
I de flesta foretag kommuniceras efterfragan mellan varje kund och
leverantor 1 forsorjningskedjan  vilket ofta leder till  att
informationsoverforingen bade riskerar att bli fordréjd och forvrangd
(Matsson, 2002). Vidare menar Lee et al., (1997) foreslar att man forst
maste forsta grunden till varfor Bullwhip-effekten uppstar 1
forsorjningskedjan for att sedan kunna finna en 16sning for att motverka
den. Innovativa foretag i olika branscher har funnit att de kan styra
Bullwhip-effekten genom att samordna informationen och planeringen
langst forsorjningskedjan. Pa detta siatt optimerar man informationsflodet
genom hela processen vilket forbattrar den totala prestandan. Olhager
(2000) menar att det finns olika sitt att begrinsa och neutralisera denna

Bullwhip-effekt:

» Kort ledtid — Kortare ledtider leder till snabbare forsorjning, vilket
leder till att forsorjningskedjan snabbare anpassar sig efter ny
efterfragan.

» Siker ledtid — Sakra ledtider leder till mindre behov av
sékerhetslager.

* Snabb information — snabbare informationsspridning leder till
snabbare formedling av ny efterfragan.

» Ratt information — det ar viktigt att sarskilja om det dr ny faktiska
kundorder eller om det &ar justeringar av siakerhetslager eller

bestallningspunkter som ar orsaken till ny efterfragan.

Under de senaste tva decennierna har globaliseringen lett till ett mycket
konkurrensutsatt foretagsklimat varpa de turbulenta
marknadsforhallandena lett till ett 6kat behov av fler konkurrensstrategier

i foretaget (Baramichai et al., 2007). Forfattarna anser att hastighet,
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kvalitet, lyhérdhet och flexibilitet dr de viktigaste komponenterna i ett
Agilt foretag. Dessa komponenter gor det lattare for foretag att bemota de
unika behoven kunder och marknader idag kraver. De grundliaggande
drivkrafterna for ett foretags snabba anpassningsférmaga inkluderar allt
kortare svarscykler, vilket innebér en forandring fran statiska system till
mer dynamiska system. Ett statiskt system karaktéariseras av kvarliggande
information och periodiskt beslutsfattande medan ett dynamiskt system
karaktariseras av att informationsflodet uppdateras kontinuerligt och
beslutfattandet sker fortlépande. Baramichai et al., (2007) pastar att
foretag tagit det till en helt ny niva for att skapa relationer och integrera
delar av verksamheten med sina partners. Resultaten beror saledes inte
enbart pa hur val foretagens interna processer utfors men ocksa pa hur vl
de integrerar och hanterar relationer med sina affarspartners. Detta anses
vara grundliaggande for att oOverleva 1 den standigt foranderliga
affirsmiljon. Foretag behover standigt utveckla sin forsorjningskedja
genom att implementera ratt tillvigagangssatt for att bibehélla goda

relationer och struktur i férsérjningskedjan.

Kumar & Ramakrishna (2011) enas om att den 6kade konkurrensen tvingar
tillverkningsindustrin att utveckla nya tankesatt for att anpassa sig till det
paradigmskifte branschen genomgar. Forsorjningskedjor 1 branschen
priaglas av egenskaper sasom volatil, fordnderlig efterfragan och korta
produktionslivscykler for att ndmna nagra. I detta avseende ar Agila
forsorjningskedjor av stor relevans da de indikerar vilken strategisk
position foretaget har ur ett forsorjningskedjeperspektiv. Fa forskare har
arbetat p4 en bedémning av den Agila forsérjningskedjan (Kumar &

Ramakrishna, 2011)

De grundliggande malsattningarna 1 forsérjningskedjor ar enkla, att det
aktuella utbudet ska kunna bemoéta den radande efterfragan. Verkligheten
ar dock annorlunda eftersom foretag far handskas med utmaningen att
framtiden alltid dr en osidkerhet, dirmed konstaterar Christopher (2011)
att bade utbudet och efterfragan handskas med en osdkerhet oavsett vad

foretag gor for prognoser. Problemet foretag handskas dagligen med ar
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tiden det verkligen tar att anskaffa en efterfragad produkt, alltsa den tid
det tar fran bestédllningstiden fram till att den levereras, ar langre dn vad
kunden #4r beredd att vinta. Christopher (2011) benidmner detta som
ledtidsklyftan och menar dessutom att en perfekt relation mellan kundens
ledtidskrav och leverantorens orderledtid varken kraver prognos eller lager
1 en forsorjningskedja. Forfattaren anser att det &r mdjligt att minska
ledtidsklyftan genom att korta logistikledtiden, totala tiden fran
bestédllning till leverans. Samtidigt boér kundens ordercykel,
orderhanteringstiden, minskas genom att erhalla information 1 ett tidigt

skede med hjalp av iakttagbar efterfragan.

Olhager (2000) menar att klassificering handlar om att sérskilja och
gruppera artiklar genom att identifiera likheter av olika slag for att skapa
en onskvard klassificering. Ett vanligt siatt ar att klassificera artiklar
utifran volymvarde, vilket definieras som artikelns pris multiplicerat med
den arliga forbrukningen. Ofta visar det sig att en liten del av artiklarna
star for en stor del av omsattningen. Det som kallas fér Pareto-regeln eller
80/20-regeln forekommer ofta, att 20 procent av artiklarna star for 80

procent av omsattningen.

Aronsson et al., (2003) papekar att det ar viktigt att ha malet klart nar en
klassificering ska genomféras. Genom att sortera artiklar 1
viktighetsordning kan styrningen av dessa prioriteras och styras mer
minutiost. Flertalet av artiklarna ska dock styras 1 minsta mdjliga man.
Vidare foreslas att A-artiklar motsvarar 60-80 % av vardet och 5-20 % av
antalet artiklar. B-artiklar motsvarar 15-30 % av vardet och 10-30 % av
artiklarna och C-artiklarna 5-15 % av vardet och 50-85 % av artiklarna.
Forutom att gora en indelning 1 tre grupper, A, B och C kan fler grupper
laggas till vid behov. Till exempel en D-klass som innehaller artiklar som
inte har haft ndgon forsidljning sista 12 manaderna. Volymvéardet for de
olika artiklarna ar lampligt att baseras pa kapitalbindningen 1 lager da

syftet med ABC-klassificeringen ar styrning av lager. Férsaljningsvéarde bor
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inte anvéandas vid klassificering, da flera undersékningar visar att artiklar
med hog omséttning och forsaljning kan vara forlustartiklar. Stegen for att

genomfora en ABC-klassificering ar foljande:

Valj klassificeringskriterium, vilket volymvarde som ska anvindas
Rangordna artiklarna efter fallande volymvarde

Beridkna artiklarnas procentuella andel av volymvéardet

Berdkna det ackumulerade procentuella volymvéardet

Berdkna varje artikels procentuella andel av totala antalet artiklar

Berdkna artiklarnas ackumulerade procentuella andel

N o ot e o=

Bestam lampliga klassindelningar av artiklarna

Den ordinarie ABC-klassificeringen klassificeras utifran ett kriterium.
Aronsson et al., (2003) menar att det ibland kan finnas anledningar att
skapa fler kriterier for att gora styrningen mer precis for respektive artikel.
Utoéver volymvardet viags ytterligare nagon kritisk faktor in 1 analysen.
Exempel pa denna faktor kan vara risken for inkurans eller en strategiskt
viktig kund. Se Figur 3.1 nedan for ett exempel pa en uppdelning efter

omséattning 1 tre klasser och kritiskhet 1 tre klasser.

Kritiskhet
Omséattning 1 2 3
A Artikel D Artikel C
B Artikel G Artikel A Artikel E
C Artikel H Artikel B & J Artikel F & T

Figur 3.1 Illustration av flerkriterieanalys. Kélla: Aronsson et al., (2003).
Aronsson et al., (2003) menar att uppratthélla en service som motsvarar
kundernas krav och 6nskemal dr mycket viktigt. Konsekvensen av detta ar
att det ar svart att lyckas slutférbruka alla produkter innan de ersitts av
nya upplagor eller upphor helt ur sortimentet. For dessa produkter uppstar
det ett lager, som finns kvar 1 sortimentet men inte kan séaljas. Dessa
produkter som blir foraldrade eller pa annat satt osiljbara, eller som endast
kan séljas till ett 1agt pris definieras som inkuranslager. Denna typ av lager
ar nagot som ar onskvart att bli av med snarast mojligt, genom forsédljning

eller skrotning, da det kan orsaka relativt stora kostnader.
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Problematiken som férekommer i var studie ar det vi tidigare papekat, hur
en stokastisk efterfragan utan prognos ska hanteras i en forsérjningskedja.
Genom att integrera tidigare studier och etablerade teorier har en
undersokningsplattform skapats for att undersoka var fyra kategorier 1
empirin. Se Figur 3.2. Problemet med hur en stokastisk efterfragan ska
hanteras kan utredas pa olika satt. Ett alternativ a4r att verksamheten
integreras med oOvriga aktorer i forsorjningskedjan da resultaten 1 ett
foretag ofta speglar hur val de olika aktérerna samverkar 1 en
forsorjningskedja. De foretag som inte forsoker integrera aktorer 1 sin
forsorjningskedja riskerar att praglas av en Bullwhip-effekt da risken ar
stor att det uppstar brister 1 kommunikationen mellan aktérerna. Ett annat
alternativ ar att forsoka erhalla information 1 ett tidigt skede géllande
kundens faktiska efterfragan. Genom att fa tidig information fran
kunderna kan bestillningar fran leverantorer skapas tidigt, vilket 1 sin tur
leder till att en stokastisk efterfragan kan hanteras pa ett effektivare sitt.
ABC-klassificering har pa senare tid blivit allt vanligare. Genom att sortera
artiklar utifran olika kriterier kan styrningen av dessa differentieras och

styras olika for de olika klasserna.

Generella risker och utmaningar

Leverantorernas Kundernas

Intem positioner och
lagerstyrning roller

positioner och
roller

Figur. 3.2 Studiens olika undersdkningskategorier. Killa:® Forfattarna (2015).
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4 Empiri

I detta kapitel redovisas vara insamlade data fran intervjuerna. Genom var
metodmedvetenhet skapar var kvalitativa metod forutsédttningar for en god

empirli.

Empirin bestar av fyra kategorier som ska studeras. Dessa presenteras

nedan:

» Leverantorerna i forsérjningskedjan
= Intern lagerstyrning
» Kunderna i forsérjningskedjan samt

* Generella utmaningar 1 forsérjningskedjan

4.1 Foretag 1 — Elektroskandia

Elektroskandia Sverige AB marknadsfor och siljer elmateriel och system
mnom kraft och automation, tele/data/sdkerhet, belysning,
hushallsmaskiner, telecom/telecomentreprenérer. Forutom detta dger och
marknadsfor Elektroskandia dven vitvaruméirket Cylinda. Elektroskandia
Sverige AB har sitt lager placerat i Orebro. De personer som har intervjuats
arbetar samtliga inom telecomdivisionen, omséattningen var 630 MSEK for

ar 2013 och antalet anstallda ar cirka 45 medarbetare.

» Respondent 1: Ordermottagare — 30 ar pa Elektroskandia
= Respondent 2: Operativ inképare — 1,5 ar pa Elektroskandia

» Respondent 3: Chef Telecomdivisionen — 10 ar pa Elektroskandia

4.1.1 Leverantorerna i forsérjningskedjan

Respondenterna bedomer att Elektroskandia idag har ungefiar 100
leverantorer, dar mellan 10 till 20 av leverantérerna star for 80 % av
ordervardet, daribland flera leverantorer utanfér Sverige. Leveranttrerna
ar utspridda rent geografiskt, dar ungefar 10 % befinner sig i Asien, 20 % 1
Europa och resterande 70 % 1 Sverige. Av dessa ar 50 % av anvisade

leverantorer fran kund. De anvisade leverantérerna har avtalade priser och
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leveransvillkor av kunderna vilket gor att leverantérerna ddrmed inte gar
att paverka. Resterande 50 % av leverantorer valjer Elektroskandia att
samarbeta med pa grund av historiska skal dar goda relationer etablerats.
Respondent 3 tror att de ganska enkelt kan erséitta dessa leverantorer med
andra som ligger nirmare tillhands geografiskt. Dock féredrar
Elektroskandia detta eftersom de varderar relationerna hogt samt att dessa

har unika l6sningar vilket beror pa att samarbetet pagatt en langre period.

Respondent 1 forklarar att det finns en strategi dar de foredrar att
lokalisera leverantorer nidrmare da det skapar en fordel. Respondent 2
antyder dock att kunder har som mal att 6ka antal leverantorer utanfor
Sverige framforallt i Osteuropa och Asien vilket kan leda till léngre
orderledtider for de anvisade leverantoérerna. Elektroskandias leverantorer
har en genomsnittlig orderledtid upp emot 30 arbetsdagar enligt

respondenterna.

Svenska leverantorer outsourcar 1 manga fall utanfér Sverige varpa de
langa orderledtiderna férekommer dven for de svenska leverantérerna.
Respondent 2 anser inte att problemet foreligger i1 Elektroskandias
hantering av att leverera utan snarare fa leverantoérerna att leverera med
kort varsel. Informationen 1 forsérjningskedjan blir darfor viktig for att inte
stora fordrojningar ska uppsta. Respondent 3 konstaterar att daglig
kontakt via mail eller telefon sker med leverantorer. Mest frekvent ar
kontakten med nyckelleverantorer, vilka ar 10 till 15 stycken, 1 avsikt att
efterstrava ett effektivt informationsflode. Respondent 2 berdttar att en
Key Account Manager finns som en lank for att uppratthalla ett effektivt
informationsflode. Arbetsrollens syfte ar att sammanhalla kontakten och

informationen 1 den hogsta 6vergripande nivan 6ver forsérjningskedjan.

Utover detta forklarar Respondent 2 att kunden har goda relationer med de
anvisade leverantorerna. Detta gor att de kan dela information och fora den
vidare 1 forsorjningskedjan pa ett effektivare sitt med farre mellanhander.
Respondent 3 anser att denna hoga beroendegrad till vissa leverantorer ar

en risk. Samtidigt menar han att Elektroskandia inte har det dilemmat pa
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grund av de goda relationerna till leverantérerna. Elektroskandia forlitar

sig pa fortroendet de byggt upp fastslar respondent 3.

Kundens krav pa orderledtider &ar som bekant kortare &n vad
leverantorerna kan erbjuda och detta kommer de enligt respondenterna
tillratta med genom att bygga lager. Lagerstyrning anses som en viktig
pelare pa Elektroskandia och 1 dagsldget anvinds ingen tydlig
klassificering av produkterna. Planen ar att i borjan av ar 2015 klassificera
samtliga produkter, dar en ABC-klassificering ska implementeras. Enligt
respondent 2 ska artiklarna delas in i fyra klasser dar forsta klassen bestar
av artiklar med hog omsittning och hogt varde, andra klassen hog
omsattning och lagt varde, tredje klassen standardartiklar samt fjarde

klassen icke standardartiklar.

Regelbundna uppfoljningar forekommer for att framstélla prognoser med
syfte att forbereda leverantorerna om den kommande efterfragan. Dessa
skapas utifran historisk efterfragan. Prognos erhalls fran kund pa cirka 10
produkter med stor omséattning. Respondent 1 berattar att Elektroskandia
forfogar over cirka 750 produkter dar cirka 85 % av dessa ar
standardartiklar och resterande 15 % bestar av icke standardartiklar.
Avsaknaden av prognos hanteras genom att analysera vad som héinder 1
omvérlden tillsammans med kunderna. Detta mojliggor en tidig planering
av det eventuella materielbehov som kommer att uppsta menar

respondenterna.

Kravet pa orderledtid 4r fem dagar for standardprodukter och 40 dagar for
icke-standardprodukter. Respondent 3 pastar att det inte hade wvarit
problem att leverera i tid om efterfragan pa produkterna varit jimn under
aret. Eftersom efterfragan ar stokastisk och kan variera kraftigt blir det
betydligt svarare att leverera i tid till kund. Ett tatt informationsutbyte
med kund &ar pa det sitt det hanteras idag. Respondent 3 ser en

grundlaggande faktor for att fa bukt med dilemmat, att kunden tar ansvar
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for det som kommuniceras. Samtidigt menar respondenten att de
kontinuerligt behéver anpassa sig efter kundens krav. Detta dr ingen direkt
strategi utan nagot Elektroskandia alltid gjort historiskt, och darfor

fortsatt med.

De utmaningar som respondent 3 beskriver ar hur de pa ett effektivare sétt
kan hantera den stokastiska efterfragan. Utover det 4r det en svar uppgift
att veta vilken kostnad de 4dr beredda att ta for att kunna erbjuda en viss
serviceniva. Ett annat problem som respondent 3 anser de handskas med
ar hantering av lager dar det finns mgjlighet att minska kapitalbindningen
genom att avlagsna de artiklar som orderlaggs sidllan. Respondent 2 anser
att de storsta utmaningarna foreligger 1 de uppsatta orderledtiderna idag
och anser inte att de haller 1 den radande konkurrensen. Att férbattra
relationerna med kunder for att forbereda sina leverantorer tidigare &n
1dag, vilket mojliggor en mer transparent forsorjningskedja dr nagot som

samtliga respondenter ar 6verens om.

Swedol AB ar inriktade pa forsaljning till sma och medelstora féretag inom
fyra olika kundsegment: akeri och transport, bygg och anldggning, industri
och verkstad samt jord- och skogsbruk. Swedol siljer bland annat
elartiklar, verktyg, personlig skyddsutrustning, fordonstillbehor,
hydraulik, lyft- & lastutrustning, féorbrukningsvaror samt produkter for
lantbruk och skogsbruk. Swedol omsatter cirka 1,4 miljarder kronor och ar

54 anstillda pa logistikcentret som &r placerat i Orebro.
Respondent 1: Driftschef, plock och utleverans — 6 manader pa Swedol
Respondent 2: Driftschef, inleverans och infackning — 6 manader pa Swedol

Respondent 3: Logistikchef — 1,5 ar pa Swedol
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Swedol har till antal ungefar 100 leverantorer och enligt respondenterna
befinner sig 80 % 1 Sverige, 15 % 1 Europa och resterande 5 % befinner sig 1
Asien dar det framst handlar om de egna varuméirkena. Vidare é&r
respondenterna eniga om att kvalitet dr viktigt och en stor anledning till
att de flesta leverantorer befinner sig inom Sverige. De forsoker samtidigt
minska kostnader genom leverantorer 1 Europa och Asien. Det material de
valjer att orderldgga utanfor Sverige ar framst det material dar kunden inte
staller lika stora krav. Leverantorerna fran Asien kan ha upp emot 12
veckors orderledtid medan det endast tar ett par dagar fran de svenska
leverantérerna. De langa orderledtiderna kraver ett effektivt
informationsflode speciellt med tanke pa att allt mer outsourcas.
Respondent 1 anser att denna typ av information inte &r den mest
utvecklande delen pa Swedol da foretaget ar 1 en fas dar organisationsbyte

nyligen implementerats.

Vidare beskriver respondenten att inkopsavdelningen skapat ett
tvarfunktionellt forum dar 1 stort sett alla kan kommunicera med
leverantorerna. Utéver de forum forekommer stormdéten dar de gjort ett
strategiskt urval av 17 till 20 stycken nyckelleverantorer en gang per ar, i
syfte att forebygga eventuella storningar 1 informationsflodet. Viktiga
punkter som vision, mal och hur de ska ga tillviaga for att uppna dem ar
exempel pa sddant som avhandlas pa dessa moten. Respondent 1 anser inte
att detta forekommer pa en strukturerad niva d4n men likval nagot de
stravar mot. Respondent 2 papekar dock att inkopsavdelning, traffar
leverantérerna med jamna mellanrum dar respektive segmentsansvarig
har en relation med de specifika segmentens leverantorer. Respondenterna
ar samtidigt entydiga om att Swedol férsoker utveckla partnerskap dar

malet ar att samverka 1 syfte med att skapa mervéarde for slutkunderna.

Vidare oOnskar respondenterna att logistikcenter arbetar narmare
inkopsavdelningen och for att fa ett battre flyt pa forsérjningskedjan. I
dagens lage har logistikcentret pa Swedol ytterst liten inverkan pa

leverantorerna da inkopsavdelningen har hand om det mesta av dessa
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relationer. Detta foredras inte av respondenterna eftersom de 1 manga fall
skulle korta ner orderledtiderna om de var mer involverade 1
leverantorsutvecklingen. Enligt Respondent 1 har Swedol utvecklat en
kanal mellan logistikcentret och inkopsavdelningen for att utveckla
samarbetet. Detta har underlattat véaldigt mycket vad géller
sammanstillning av avvikelser kopplad till en specifik leverantor.
Inkopsavdelningen ar idag placerat 1 Stockholm och ddrmed separerat fran

logistikcentret.

Enligt respondent 1 4r de medveten om riskerna de stéills infér 1 samband
med att de har fokus pa en leverantor for en specifik artikel. Alternativ for
att byta ut leverantéren finns men forekommer endast vid eventuella
katastrofer. Det ska papekas att beroendegraden av leverantorer ar olika
beroende pa vilken produkt det handlar om da vissa ar enkla att anskaffa
medan andra ar betydligt svarare. Respondent 2 och 3 ar tydliga géillande
Swedols stallning gentemot sina leverantorer och anser att leverantorerna
ar de som ar mer beroende da de under alla omstéandigheter kan vinda sig
till en annan leverantor. Detta undviks dock da det finns en émsesidig

relation att foredra.

Lagerstyrning ar av yttersta relevans for att klara av kundens krav pa
korta orderledtiderna. Respondent 1 hdvdar att logistikcentret inte 4r med
och paverkar interna lagerstyrningen utan det dr inképsavdelningen som
dimensionerar det fullt ut. Logistikcentret har paboérjat att rédkna pa
servicegraden vilket forklarar hur manga av antalet inkomna orderrader
de kan leverera utan att det ar noll i lagersaldo. Respondent 1 anser att
inkopsavdelningen har svart att veta om de dimensionerar lagret ratt

eftersom de arbetar langt ifran varandra rent geografiskt.

Enligt Respondenterna finns en autostore-lager till forfogande, vilket ar ett
automatiserat lager dar de mest frekventa artiklarna placeras narmast
medan de som anvidnds minst frekvent placeras ldngts bort, for att

underlatta hanteringen. Swedol anvéinder sig affirssystemet Solo som
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dimensionerar butiker och logistikcentret 1 form av dagliga justeringar av
bland annat sdkerhetslagerférandringar beroende pa efterfragan och
eventuella sidsongsvariationer. Dock fungerar detta inte tillrackligt bra
eftersom fyllnadsgraden pa de flytande lagerplatserna &r hogre &n den

lampliga fyllnadsgraden.

Respondent 1 antar att det finns nagon typ av klassificering pa
produkterna, dock &ar det inte kint vilken klassificering eller 1 vilken
omfattning det har genomforts. Respondent 2 tror att alla artiklar mer eller
mindre hanteras lika férutom att de inom en snar framtid kommer att ha
ett urval pa 250 artiklar, vilka forbrukas frekvent. Tanken &r att dessa
artiklar alltid ska finnas 1 deras butiker. Respondenterna resonerar att
just-in-time ar en strategi Swedol anvéinder sig av vilket enligt dem innebéar
att de koper in en artikel nar de salt en. Respondenterna ar dock eniga om
att denna strategi skapar ytterligare fordrojningar 1 forsérjningskedjan och

varpa det blir svarare att bemota kundernas efterfragan.

Swedol har mer eller mindre inga prognoser utan de anvander sig av
historisk data ett ar bakat enligt respondenterna. De storre variationerna
ar ofta kartlagda av affirssystemet och ar justerade for att anpassa
optimala lagernivaer under sasongsvariationerna. Den stokastiska
efterfragan pa en specifik artikel kan hdéjas flera hundra procent medan
andra artiklar kan minska med lika mycket under sidsongsvariationerna
fastslar respondenterna. Utéver sisongsvariationerna é&r det ganska
konstant forsaljning. Vidare papekar de att till dagen darpa far Swedol en
ganska exakt orderkvantitet, da de far en forsta indikation vid klockan
14:30 och ytterligare en indikation klockan 18:00. Denna indikation bestar
antingen av order fran butik som bygger pa bestdllningspunkter i
affarssystemet eller faktiska order fran kunder. Indikationen vid 14:30
packas samma dag medan den senare indikationen packas dagen darpa.
Respondenterna pastar att det internt finns en uttalad orderledtid pa tva

arbetsdagar till kunderna. Dock ar det inget som &r tydligt kommunicerat.
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For att klara av dessa orderledtider under perioder med storre tryck
anvander sig Swedol av bemanningsféretag pa logistikcentret enligt
respondenterna, diar de &ven berdattar att Swedol bestéller storre
kvantiteter fran leverantorer som ar lokaliserade langre bort, exempelvis
Asien, men mindre bestillningar fran leverantorer 1 Sverige da de har

betydligt kortare orderledtider.

Respondent 1 anser att utmaningarna ar att skapa en stabil verksamhet
for centrallagret innan de kan fokusera pa nyckeltal. Detta eftersom
organisationen ar relativt ny och da tanken ar att bygga upp ett langsiktigt

och effektivt logistikcenter, d4n att forsoka gora for mycket samtidigt.

En annan utmaning anser respondent 1 vara att skapa ett battre samarbete
med inkopsavdelningen da de &r relativt beroende av varandra inom flera
omraden och att de idag inte samarbetar tillrdackligt. Den storsta orsaken
till det ar att de &ar placerade pa olika platser. Respondent 2 ser
fyllnadsgraden som en av de framsta utmaningarna da det i1 dagsliaget finns
alldeles for méanga artiklar i foérhallande till en ldmplig niva. Aven

orderledtider ar nagot respondenterna dr eniga om att kunna férbattra.

Att uppratthalla en hog serviceniva och kunna bemoéta kundernas krav ar
en svar uppgift. Konsekvenserna av den héga servicenivan blir darfor ofta
enligt respondenterna inkurant material vilket innebar liggande artiklar
som antingen byts ut pa grund av att datumet gatt ut eller att de helt enkelt
inte anvéands tillrackligt frekvent. Detta kan bli kostsamt fér Swedol darfor
auktioneras ofta inkurant lager ut. Alternativt séljs materialet till

leverantorer eller skrotas beroende pa om kvaliteten kan sékerstéllas.

Wiirth Svenska AB grundades ar 1967 och ar en leverantér av produkter
sasom: forbrukningsmaterial, verktyg och maskiner till bygg, fordons-,
hantverks- och verkstadsindustrin. Wiirth Svenska AB har sitt
huvudkontor och lager placerat i Orebro, de omsétter cirka 700 miljoner
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kronor och de ar cirka 80 personer som arbetar med materialhantering och

lagerstyrning.
Respondent 1: Lagerchef — 1,5 ar pa Wirth

Respondent 2: Operativ inkopare — 14 ar varav 4 ar som inkopare

Wiirth har enligt respondent 2 mellan 250 till 300 leverantérer med stor
geografisk spridning. 95 % av leverantorerna befinner sig inom Sverige och
Europa, samt resterande 5 % 1 Asien. Wirth har en strategi dar malet ar
att inkopen ska ske inom koncernen for att fa formanliga priser. Wiirth
koper upp framgangsrika foretag vilka passar in 1 deras kriterier for att ta
till sig de fordelar det for med sig med att kdpa upp andra foretag.
Respondent 1 kallar strategin for ”90-10” vilket innebéar att malet ar att 90
% av alla ink6ép ska vara inom koncernen och resterande 10 % fran foretag
utanfér koncernen. Idag omfattas 55 % av alla bestédllningar inom
koncernen. Vidare konstaterar respondenterna att valet av leverantorer
framst beror pa pris och kvalitet, dock finns det kunder speciellt inom
byggsektorn som féredrar kvalitet fore pris och darfor &ar svenska
varumirken mer populédra da svenska varuméarken ofta forknippas med bra

kvalitet.

Forsorjningskedjan blir komplex nér leverantorerna ar utspridda som de ar
dér leverantorerna har i snitt en orderledtid pa 20 arbetsdagar, fran ett par
dagar inom Sverige till flera manader 1 Asien. Detta stéller hogre krav pa
ett effektivt informationsflode mellan de olika aktérerna 1
forsorjningskedjan. Respondent 2 forklarar att Wiirth anviander sig av ett
inkopssystem vilket assisterar de tillhorande enheterna med prognoser och
forvantad forsaljning. Enligt respondent 1 finns det diverse forum for att pa
ett effektivt satt sprida information genom forsoérjningskedjan. Detta har

mojliggjort ett mer transparant informationsflode.

Eftersom storre delen av inkopen sker inom Kkoncernen anser

respondenterna att det inte forekommer storre fokus pa relationer och
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partnerskap da det inte gar att paverka priser eller liknande aspekter som
1 andra fall. Fordelarna med att vara en stor koncern anser respondent 1
vara att de ar valdigt synkade med andra lagercenter ifall den enas lager
skulle tommas pa en specifik artikel backar ett annat lager upp med den
artikeln. Detta forebygger eventuella langa orderledtider som kan uppsta
under dessa omstidndigheter. Wirth anses vara ett foretag med lag
beroendegrad gentemot sina leverantérer men att det finns en 6msesidig
relation enligt respondenterna. Respondent 1 tycker att de dock borde stélla
hogre krav pa vissa leverantorer med tanke pa den starka stallning de

besitter.

Orderledtiden fran leverantoren ar langre 4n de kraven kunden har pa
leveranser fran Wirth. Detta hanteras enligt respondent 1 genom att kolla
pa lagervardet, vilken lagerniva de ska ha som sékerhetslager, hur mycket
lager som blir inkurant, hur mycket lager som ror pa sig samt de produkter
som restnoterats. Mycket handlar om att folja upp de artiklarna med lag
lageromsattningshastighet  for  att  eventuellt dra ner pa
lagerhallningskostnader. De artiklar som restnoterats finns det fog for att
hoja sidkerhetslagret. Respondent 2 tillagger att logistikcentret har cirka en
manads férbrukning 1 lager, utover detta finns det sidkerhetslager dar
storleken pa den Dberor pa hur frekvent materialet efterfragas.
Respondenterna indikerar dessutom att materialet 1 lagret klassificeras
enligt en ABC-klassificering dar A- och B-artiklarna tacker 75 % av det
totala lagerviardet medan de resterande klasserna C till F omfattar

resterande 25 %.

I en perfekt varld erhalls en prognos av kundens efterfragan som ar korrekt
varpa kundens behov enkelt kan tillfredsstallas. Verkligheten ar dessvarre
annorlunda och som respondenterna uttalar sig ar framtiden alltid en
osdkerhet. Wirth far ingen prognos, de anvander historiska data fran de

senaste tva aren och skapar en snittprognos for ett ar framat. Respondent
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1 forklarar att logistikcentret far tva indikationer per dag med en
sammanstillning av bestdllningar fran butikerna och webben. Ena
indikationen som innefattar artiklar fran fordons- och metallindustrin far
Wiirth klockan 14:15 och dessa produkter ska levereras samma dag, vilket
oftast kommer till kunden dagen déarpa. Den andra indikationen som bestar
av byggartiklar erhalls klockan 16:15 och dven dessa order ska levereras ut
samma dag. Respondent 1 pastar att kunden kraver att de far sin produkt
dagen darpa vilket ocksa de oftast lyckas med, dock finns det undantag vid

transportstriackor 1 Norrlandsregionen.

Overlag anser respondent 1 att antal orderrader per dag &r relativt
konstant, daremot kan en stokastisk efterfragan vid nybyggnationer inom
kundsegmentet bygg forekomma. Detta skapar oftast inte nagra storre
problem da siljarna ofta 4r medvetna om dessa projekt da efterfragan kan
oka med flera hundra procent. Wiirth hanterar detta genom att bestilla
hem stora leveranser i form av en container for att tdcka upp fér behovet.
Respondent 2 pastar att en stokastisk efterfragan forekommer 1 de fall
kunden efterfragar en artikel som inte anvéinds frekvent, detta pa grund av
att de inte har nagot sdkerhetslager eller ett minimal sadant. Tre operativa
inképare ansvarar for att samtliga artiklar justeras med anpassade

lagernivaer for att pa basta satt kunna bemoéta kundernas efterfragan.

Respondent 1 tror att en utmaning Wirth har ar att skapa en starkare
position gentemot sina leverantorer. En annan utmaning han anser ar att
erhalla artiklarna inom en rimlig tid fran leverantorerna da orderledtiden
till kund oftast inte ar ett problem da den &r relativt kort. Respondent 2
anser att mer fokus ska laggas pa att halla lagret pa en effektiv niva dar de

bade tar hansyn till lagervardet och lageromséattningshastigeten.

Att uppratthalla en hog service som motsvarar kundens krav och 6nskemal
ar viktigt for Wirth men det far ofta konsekvenser 1 form av inkurant
material. Forsta alternativet enligt respondenterna &r att returnera

materialet till leverantérer och om inte det skulle vara mojligt féorsoka silja
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det via butiker eller andra sdljkanaler. I vissa fall a4r inget av dessa
alternativ motiverade och i1 dessa fall skrotas materialet ut enligt

respondenterna.
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5 Analys

I denna del av studien analyseras de data som vi samlat in, var empiri,

utifran de teorier som vi tidigare har presenterat i teorikapitlet.

I var analys skapar vi diskussion utifran den empiriska och teoretiska

plattform De fyra kategorierna vi analyserar ar:

= Ledtider fran leverantorer
» Klassificering av produkter
= Kraven fran kunderna

» Svéangningar i efterfragan

Var studie visar pa att en viss del av leverantorerna ar anvisade, vilket ar
leverantorer som kunden har bestamt ska anvéandas. Detta innebéar saledes
att det inte gar att paverka valet av dessa, och dirmed inte pris, geografiska
placering eller orderledtid, vilket 4r en nackdel. Fordelen kan vara att
kunden har stor paverkan pa leverantoéren vilket kan bidra till en storre
flexibilitet. Enligt Guo & Li (2014) dr leverantorsval en av sex olika
beslutsprocesser som problematiseras mer frekvent. Komplexiteten enligt
studien forblir darmed att definiera vilka leverantorer som ska véljas och
orderkvantitetens storlek fran respektive leverantor. Valet kan bero pa en

mangd olika faktorer déar de vanligaste ar kvalitet, kostnad och kapacitet.

Vidare pavisar var studie att det inte finns nagra stérre svarigheter att
ersidtta nuvarande leverantorer 1 de fall det onskas. Nuvarande
leverantorer har valts for att de ofta erbjuder unika produkter samt att det
bygger pa ett langt och gott samarbete. I de fall da det handlar om att
ersiatta en anvisad leverantor ska det patalas for kunden som sedan far
overviga att byta leverantoér. Christopher (2011) papekar att riskerna med
att anvidnda fa nyckelleverantoérer och samtidigt vara beroende av dessa

inte ar att foredra. Anledningen ar risken att kunden inte ska fa sin produkt
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under den utlovade leveranstiden. Det finns fall diar studien visar pa ett
beroende av leverantorer, detta forekommer 1 de fall da de producerar unika

produkter.

Balakrishnan & Natarajan (2014) beskriver att foretag anvinder sig
alltmer av tredjepartslogistik inom den amerikanska industrin. Detta
fenomen beskrivs val dven 1 den svenska kontexten, diar outsourcing ar
vanligt forekommande. Var studie pavisar att det inte tillampas
tredjepartslogistik da de inte har nagon produktion men daremot tillampar
deras leverantorer det. Detta leder till en mojlighet att kunna producera 1
lander med lagre tillverkningskostnader, vilket genererar langa

orderledtider, bade for anvisade och icke anvisade leverantorer.

I var studie observerade vi att spridningen av leverantorer ir 6ver hela
varlden, dock befann sig majoriteten av leverantérerna inom Sverige.
Leveranser fran exempelvis Asien kan forldnga orderledtiderna uppemot
12 veckor. Strategin for att hantera dessa langa orderledtider ar att bland
annat kopa in storre kvantiteter. I en studie genomférd av Power et al.,
(2002) visade det sig att det fanns behov av att forbéttra formagan att ha

ratt produkter tillgédnglig for transport under de radande orderledtiderna.

Vidare beskriver Power et al., (2002) detta fenomen och konstaterar att
foretag tvingas bestédlla storre kvantiteter pa grund av den radande
konkurrensen. Foretag behover erbjuda en hog precision géllande ratt
produkt, vid ratt tidpunkt och ratt pris. Dessa faktorer staller foretag i en
kritisk situation nédr det giller att bibehalla l6nsamheten. Vidare tar
Christopher (2011) upp dilemmat med riskerna med att anvinda for fa
leverantorer, da beroendegraden eskalerar vid farre antal leverantorer till
forfogande. Christopher (2011) menar att en stérre skala av leverantorer
som kan erbjuda liknande produkter och saledes minimera riskerna for att

kunden inte ska fa produkten i tid ar att foredra.

Kvalitet 4r nagot som studien visar ar viktigt, foljaktligen viljs svenska
produkter da de ofta associeras med en hog kvalitet. Dessutom har de

svenska leverantorerna mycket konkurrenskraftiga orderledtider. Dock
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maste hénsyn till priser tas for att klara av lénsamheten. Detta medfor
saledes leverantorsval utanfor Sverige, vilket framst beror artiklar det inte
ar lika stort kvalitetskrav pa. Komplexiteten vid en beslutsprocess av
leverantorsval anses vara formagan att kunna definiera vilka leverantorer
det 4r som ska viljas samt den orderkvantitet som ska bestillas fran varje
leverantor (Guo & Li, 2014). Vidare faststaller forfattarna att valet kan bero
pa en mangd olika faktorer dar de vanligaste anses vara kvalitet och
kostnad. Christopher (2011) anser att det finns utmaningar i relationerna
med leverantorerna, detta eftersom foretag behover skapa ett aktivt
engagemang till nyckelleverantorer for att optimera integreringen 1

forsorjningskedjan.

Var studie finner delvis stod 1 dessa teorier. Det som stodjer teorierna ar att
inkopsavdelningar skapat tvarfunktionella forum déar i stort sett alla kan
kommunicera med leverantorerna. Det forekommer dessutom arrangerade
moten med nyckelleverantorer for att diskutera vision och mal, samt hur
de ska ga tillvaga for att uppna malen. Teorierna 6verensstimmer inte helt
med var studie i de fall da logistikcentren inte ar involverade. Studien visar
1 flera fall att endast inképsavdelningar var inblandade géallande val av
leverantér samt involvering av informationsutbyte med leverantorerna.
Detta ar en nackdel 1 de fall da lokaliseringen av inkdpsavdelningen inte
befinner sig nira logistikcentret. Konsekvenserna orsakar omfattande
brister 1 logistikkedjan 1 form av informationsbrist till de behdévande

enheterna.

Studien visade inte att det existerade omfattande strategier vad géller
leverantorsval. De fa strategier studien visade pa var da det var mojligt att
valja leverantorer inom sin koncern valdes det fore leverantorer utanfor
koncernen. I dessa fall sker forvirv som passar in inom de radande
kriterierna. I de fallen dar val av leverantorer sker utanfér koncernen anses
pris och kvalitet som de avgérande faktorerna. De leverantérer som inte
finns inom koncernen ar svarare att hantera da de forutom orderledtid far
ta stallning till pris, kvalitet samt uppbyggnad av relationer. De

leverantorerna som ar placerade 1 Asien véljer man framst baserat pa de
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formanliga produktionspriserna. Konsekvenserna av att vilja leverantorer
sa langt bort blir didrmed de langa leveranstiderna samt sviktande

kvaliteten.

Antalet knytpunkter i ett natverk komplicerar en forsérjningskedja enligt
Christopher (2011) di den férblir allt mer motstriavig vilket faller delvis in
1 var studie. For de leveranser som sker inom koncernen rader helt andra
forutsattningar, till skillnad fran de utanfér koncernen. Leverantorerna
mom koncernen kan de kontrollera, och saledes eliminera potentiella
risker. Alltsa delar var studie mening 1 denna teori da det endast géiller de
leverantorer utanfor koncernen. Enligt Guo & Li (2014) 4r utmaningen att
definiera vilka leverantorer som ska véljas samt orderkvantitetens storlek.
Vidare antas att valet kan bero pa en méangd olika faktorer, dir pris och
kvalitet 4r de vanligaste faktorerna. Det forekommer att foretag inte
upplever nagon storre beroendegrad fran nagon specifik leverantor,
eftersom de ibland styr 6ver leverantoren och ersédtter dessa om de inte
foljer de angivna kraven. Detta gor att teorin inte faller in 1 var studie 1 de

fall da leverantorer forekommer inom samma koncern.

Ett bra verktyg enligt Aronsson et al.,, (2003) ar att anvidnda sig av
klassificering for att differentiera sin styrning av olika produkter. Det
enklaste och det mest anvianda tillvigagangssattet ar ABC-klassificering
vilket &ar ett effektivt satt att skapa goda differentierade
lagerstyrningsprinciper per definierad klass. Studien visade pa att det
forekommer ABC-klassificering, dock visade studien pa att det ar nagot att
strava efter. I de fall da det inte anvands finns planer pa att implementera
detta. Det som kan beaktas ar det Aronsson et al., (2003) papekar, att syftet
med klassificeringen ar tydlig for att veta varfor, samt vad klassificeringen
ska bidra med. ABC-klassificeringen kan till en fordel utvidgas med

ytterligare kriterier, se Figur 3.1.

Studien visade dessutom att det forekommer en annan typ av klassificering,

vilket var att ta ut de 250 mest salda artiklarna som alltid ska vara
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tillgangliga. Ett bra satt att klassificera sina produkter dr som Olhager
(2000) beskriver genom att gruppera artiklar och identifiera likheter av
olika slag for att skapa en oOnskviard klassificering. Pareto-regeln
férekommer ofta och Aronsson et al., (2003) konstaterar att det ar viktigt

att ha malet klart for sig nar klassificeringen ska genomféras.

Att Orderledtiden till kunderna &ar kortare &n orderledtiderna fran
leverantorerna ar ett faktum (Christopher, 2011). Forfattaren anser att en
perfekt relation mellan kundens tidskrav och leverantorens orderledtid
varken skulle krédva prognos eller lager 1 en forsérjningskedja. Utifran detta
resonemang ar det som motiverar foretagens verksamhet. Vidare anses att
det ar mojligt att minska ledtidsklyftan genom att korta den totala tiden
fran bestallning till leverans, orderledtid, och samtidigt forsoka erhalla

information 1 tidigt skede gillande kundens faktiska efterfragan.

Var studie visar att det sallan féorekommer information om potentiell
efterfragan fran kunderna. Det 4r mer eller mindre historiska data ett ar
bakat som anvands. Aterkoppling till kunden sker med vilken orderledtid
de specifika artiklarna i forfragan kan levereras. Denna forfragan erhalls i
god tid innan leverans, dock kan informationen vara svar att férhalla sig
till da det ar en initial forfragan och ingen faktisk order. Enligt Baramichai
et al., (2007) ar det ett mycket bra sitt att erhilla tidig information fran

kunden for att skapa en féljsam forsérjningskedja.

Vidare visar studien att partnerskap ar att foredra med nyckelleverantorer
for att fa battre forstaelse av varandras styrkor och svagheter. Pa sikt
skulle detta skapa battre forstaelse for att kunna etablera en bra struktur
i forsérjningskedjan. Biramichai et al., (2007) hivdar att foretag tagit
relationer till en ny niva for att skapa relationer och integrera delar av

verksamheten med sina kunder.

Internt for samtliga studerade foretag innefattas en uttalad orderledtid till

kunderna mellan en till tva dagar. Grundlaggande malsattningen ar enligt
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Christopher (2011) enkla i teorin, att det aktuella utbudet ska kunna
bemoéta den radande efterfragan, vilket inte forekommer 1 verkligheten.
Samtidigt ndmner han att en perfekt relation mellan kundens tidskrav och
leverantorens orderledtid varken kraver prognos eller lager 1 en
forsorjningskedja. Forfattaren tror att ledtidsklyftan kan reduceras genom
att korta den totala tiden fran bestdllning till leverans och samtidigt
forsoka minska kundens ordercykel genom att erhalla information 1 tidigt
skede om kommande efterfragan. Detta hanteras antingen med hjalp av

forsaljningshistorik eller genom affarssystemet.

Majoriteten foretagens kunder kraver hog kvalitet vilket ar en av
anledningarna till att en stor del av produkter orderldaggs fran svenska
leverantorer. I Vissa fall kunde studien pavisa att stokastisk efterfragan
kan forekomma i1 samband med storre projekt. For att anpassa sig till dessa
variationer &r inkoparna tidigt ute och analyserar av marknaden.
Christopher (2011) belyser att nyckeln for att klara av stokastiska
efterfraga ar genom att fa tidig forvarning om kundens krav. I specifika
visar var studie att information kunde 1 tidig spara upp stérre projekt och
saledes klara av stokastisk efterfragan. Detta agerade stammer foljaktligen
overens med vad Christopher (2011) antyder om agerade till en stokastisk

efterfragan.

Langa orderledtiderna riskerar for att Bullwhip-effekten blir 4&nnu storre
vilket orsakar storre svangningar 1 efterfragan. Detta beror pa att
efterfragan oftast kommuniceras mellan varje kund och leverantor 1
férsérjningskedjan enligt Matsson (2002). Informationséverforingen blir d&
ofta fordréjd och forvrangd innan den nar de producerande enheterna.
Olhager (2000) menar att kortare orderledtider &r en faktor som skapar
mindre svidngningar och minskar paverkan av Bullwhip-effekten 1 en
forsorjningskedja. Studien visar pa att det finns olika sitt att hantera mer

omfattande efterfragevariationerna. Det forekommer fall dar
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affarssystemet kartlagger kédnda sasongsvariationer. Detta fungerar under

forutsattningarna att 6vrig period av forséaljning ar relativt konstant.

Hastighet, kvalitet, lyhordhet och flexibilitet 4r enligt Baramichai et al.,
(2007) viktiga faktorer for att kunna beméta de unika kundbehoven. Ett
foretags snabba anpassningsféormaga beror till stor del pa allt kortare
svarscykler, vilket stdller krav pd en mer dynamisk verksamhet. I
dagsliaget ar detta nagot som mer eller mindre saknas da orderledtider ar
langa, dessutom har flera svenska leverantorer ocksa dessa problem da de
outsourcat utanfér Sverige. Dessa langa orderledtider skapar en reaktiv
forsérjningskedja som inte uppfyller de krav som Baramichai et al., (2007)

ovan omtalar for en Agil verksamhet.

Risken med att forsoka mota all efterfragan kan vara att det finns
produkter kvar som inte ldngre gar att silja, inkuranta artiklar. Detta da
de har ersatts av nyare upplagor eller att efterfragan har upphort. Dessa
produkter menar Aronsson et al., (2003) att foretag snarast mojligt ska
eliminera da de utgér en kostnad och &ven tar plats.
Efterfragevariationerna far sina konsekvenser i form av inkuranta lager
och maste saledes arbeta aktivt med att folja upp dessa lager. I flera fall
sker det pa manadsbasis dir de produkter som enligt definition uppfyller
kraven for en inkurant produkt tydliggors. Sedan stills fragor till
leverantorer och andra potentiella kunder om det finns intresse av att kopa
de inkuranta produkterna, ofta till ett lagre pris 1 enlighet med det som
Aronsson et al., (2003) beskriver. Om ingen efterfragan finns skrotas
produkten ut och en kostnad uppstar for produkten. Inkuranta lager
hanteras antingen genom utskrotning eller forsidljning via diverse kanaler.
Studien pavisade att en forsérjningskedja med kortare orderledtider foljer

efterfragevariationer dir direkta konsekvenserna blir minskad inkurans.

Studien visade vidare att det forekommer en utvecklingsfas for att forbattra
den radande situationen da de olika enheterna 1 forsérjningskedjan inte ar
synkade 1 nagon storre omfattning. Viktiga enheter som inképsavdelning

och logistikcenter befinner sig langt ifran varandra vilket leder till trogare
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informationsutbyte. Utover avstandet hander det ofta att logistikcentret
inte far tillgang till viktig information vilket ar en av olika faktorer som en
Bullwhip-effekt identifieras av. Olhager (2000) beskriver olika sitt fér att
kunna begriansa Bullwhip-effekten. Snabbare informationsspridning,

kortare ledtider samt sdkrare ledtider 4r de punkter som beskrivs.

De  grundliaggande  drivkrafterna  for ett  foretags  snabba
anpassningsformégor inkluderar enligt Baramichai et al., (2007) allt
kortare svarscykler. Det kravs ett dynamiskt system dér informationsflodet
uppdateras kontinuerligt och beslutsfattandet sker fortlopande. En ny
information som implementeras i affarssystemet behéver nédvandigtvis
inte delges till logistikcentret, da systemet berdknar lagernivaer utifran
den angivna informationen. For att uppna Agila foérhallanden ska
hastighet, kvalitet, lyhordhet och flexibilitet vara val utvecklade varpa
foretagen 1 mer eller mindre grad behover gora anstrangningar for att na
denna niva. I flera fall visar studien att det forekommer Agila anpassningar
da resurser anvands for att klara av svingningar i efterfragan. I de fall det
inte finns beror detta pa att féretag inte har resurser for att klara av dessa

anpassningar eller sa finns det andra prioriteringar.

Inkopssystem ger information om vilka prognoser som finns utifran den
forvantade forsaljningen till kund, baserat pa foregaende ar. Utdver detta
forekommer olika forum fér att sprida information genom
forsorjningskedjan pa ett effektivt siatt. Det finns olika sitt att begransa
och neutralisera en Bullwhip-effekt. Verktyg har implementerats for att
utritta ett effektivt informationsfléde. Enligt Olhager (2000) finns det olika
satt att begriansa och neutralisera denna Bullwhip-effekt, dar jaimforelse

med teorin och studerade féretag analyseras nedan.

Korta ledtider — Enligt studien sakerstélls korta ledtider genom att
antingen ldgga order inom sin egen koncern eller genom att granska
marknaden samt kunderna om vad som kommer att efterfragas ndrmsta
tiden. Saledes kan leverantérer 1 god tid férmanas om potentiell

efterfragan.
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Saker ledtid — Har forekommer problem da det sdllan kan sdkerstallas hur
langa ledtiderna blir. Beroende pa hur bra information &ar desto béattre

prognoser pa ledtider.

Snabb information — olika forum samt inkopssystem integrerar interna
aktorer pa ett effektivare satt vad géller tilltrdade till information. Detta
skapar ett mer transparant informationsflode. Studien visar att
anvandning centrallager 1 Europa ar ett effektivt satt for att undvika storre
forseningar vid eventuella uppkomna lagerbrister. Detta skapar agila
anpassningar gentemot kunderna och eventuella svangningar 1
forsorjningskedjan. Baramichai et al., (2007) menar som bekant att
hastighet, kvalitet, lyhordhet och flexibilitet ar de framsta komponenterna
for att kunna etablera en Agil forsérjningskedja. Dessa forutsattningar
skapar en formaga att kunna bemota de unika behoven som har en formaga
att skapa en stokastisk efterfragan. For en jamforelse mellan de tre

grossistforetagen se Tabell 5.1.

Komparativ tabell

Order- Klassificering | Kraven fran Svingningar i
ledtiderna fran | av produkter kunderna efterfragan
leverantérerna

41



Elektro- | Cirka 25 dagar | Planen ar att Fem dagar for | Oférutsdgbar
skandia | for de svenska | ABC- standard- stokastisk
leverantorerna | klassificera produkter, 40 | efterfragan
och cirka 12 samtliga dagar for icke- | under hela
veckor for de produkter standard- aret. Har ett
asiatiska. under forsta produkter alternativt for
kvartalet 2015. att avveckla
inkuranslager.
Swedol Ett par dagar Kommer inom | Inte tydligt Forekommer
for de svenska | en snar framtid | definierat. kanda
leverantorerna | skapa en Stravar efter | sdsongs-
och upp emot artikelklass for | tva variationer.
12 veckor fran | de 250 mest arbetsdagars | Har flera
Asien. salda leveranstid. alternativ for
artiklarna. att avveckla
inkuranslager.
Wiirth Ett par dagar | A- och B- Leverans sker | Kdnda
fran de artiklarna samma dag, variationer i
svenska tacker 75 % av | eller dagen efterfragan,
leverantorerna | volymvérdet. darpa. Godset | vilka ar
och ungefiar 12 | Klasserna C till | nar oftast hanterbara.
veckor fran F omfattar kunden dagen | Har flera
Asien. resterande efter leverans. | alternativ for
25 %. att avveckla

inkuranslager.

Tabell 5.1 Sammanstillning av de tre grossistforetagen. Kélla: Forfattarna (2015).
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6 Avslutning

Detta avslutande kapitel presenterar de slutsatser vi drar av denna studie
utifran analysen, samt vilka omraden vi ser som intressanta for vidare

forskning.

Denna studie har visat att orderledtiderna spelar en viktig roll for
forsorjningskedjan. Alltfor ofta prioriteras ett lagt pris fore en kort
orderledtid. Vi anser istdllet att en kort orderledtid &r det som bor
prioriteras da det minimerar efterfragevariationerna i1 samt bidrar till
battre resursersutnyttjande och lagre kostnader. Vidare visar studien att
beroendegraden av leverantérerna varierar, men 1 de flesta fall &r
leverantérerna mojliga att ersidtta. Det vi foreslar ar att salja
standardiserade produkter for att minska beroendegraden och skapa mer
flexibilitet vid ett leverantorsbyte. Dessutom &r det en fordel att flera

leverantorer kan leverera samma produkt vid en hog efterfragan.

Klassificering av produkter dr nagot vi foreslar ska anvidndas i en storre
omfattning &n vad studien har visat. En differentierad styrning och service
per artikelklass skapar goda forutsattningar for en 6kad forsiljning pa de
mer frekventa artiklarna samtidigt som det bidrar till att lagervardet inte
stiger till valdigt hoga nivaer. Detta leder dven till att det inkuranta lagret
minskar. Studien visar vidare att informationen mellan aktérerna 1
forsorjningskedjan bidrar till en hoégre grad av bullwhip-effekt eftersom
delar av forsorjningskedjan inte far ta del av viktig information, eller att de
far ta del av redan férdrojd och férvrangd information. Vi foreslar att flera
aktorer 1 forsorjningskedjan tar del av samma information 1 ett tidigt skede

fran slutkunden.

Sammanfattningsvis var syftet med denna studie att fa en djupare kunskap
om hur en stokastisk efterfragan ska hanteras och vilka aspekter som &ar
relevanta for att hantera detta. Vidare undersoéktes hur relationerna och

informationsutbytet paverkar orderledtiderna och ordervariationer.
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Det praktiska bidraget ar att foretag har nytta av att implementera en
ABC-klassificering, oavsett om en stokastisk efterfragan rader eller ej.
Detta for att differentiera lagerstyrningen och servicen till kunderna.
Vidare har det framkommit att det &r av central Dbetydelse for
forsorjningskedjan att ledtidsklyftan kontinuerligt minimeras for att skapa

forutsattningar for flexibilitet och snabbhet.

I motsats till tidigare forskning har vi valt att fokusera pa grossistforetag
och inte producerande foretag. Den stora skillnaden ar att grossistféretagen
1 studien inte har nagon produktion och ddrmed blir relationerna till de
producerande aktorerna i forsérjningskedjan allt viktigare. Denna studie
visar att relationer inte har nagon betydelse i de fall da leverantérerna finns
inom samma koncern. Fler studier behover dock goras for att generalisera

ett sddant antagande.

Under denna studie har vi studerat hur en férsérjningskedja kan skapa
forutsattningar for att hantera en stokastisk efterfragan. Det som vi tycker
ar viktigt att studera vidare inom det omrade som var studie avhandlar ar

foljande:

* Hur kan en forsorjningskedja med anvisade leverantorer hanteras
for att skapa kortare orderledtider.

= Ar ett lagt inkopspris viktigare an en kort orderledtid for att
maximera intdkterna i ett foretag.

» Hur ska en tydlig logistikstrategi definieras som tydliggér vilken
kostnad som &ar motiverad for den service som ska erbjudas.

* Hur ska en bedomning ske av en Agil forsorjningskedjas formaga att

uppfylla de givna kriterierna.
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Appendix I

Intervjuguide
Information om foretaget

1. Beskriv foretagets storlek, omséattning och antalet anstallda?

Information om respondenten

2. Vilken &r din befattning? Antal ar pa foretaget?

Information om leverantérerna
3. Ungefar hur manga ar leverantorerna 1 antal?
4. Var ar leverantorerna placerade geografiskt?
a. Varfor ar de placerade dar de ar?
b. Ungefar hur langa ar orderledtiderna fran era leverantorer?
c¢. Hur gor ni for att halla informationsflédet uppe mellan de olika foretagen
1 logistikkedjan, da det blir allt wviktigare att uppréatthalla vid
outsourcing?
d. Har ni mgjligen nagon typ av partnerskap med utvalda leverantérer for
att forebygga ett bra informationsflode?
5. Hur beroende ar ni av nyckelleverantérerna, kan ni vianda er till andra
leverantorer?
a. Beskriv om det finns risker med att en leverantor far en for stark

stallning?

Prognoser fran kunderna

6. Far ni prognos pa det som ska levereras?
a. Om dJa, hur langt innan far ni den?

b. Om Nej, hur hanteras avsaknaden av prognostiserad efterfragan?

Krav pa orderledtider fran kunderna

7. Vilka krav har kunderna pa er orderledtid, tid fran order till leverans?
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Kundernas efterfragan

8. Hur stokastisk kan efterfragan vara?
9. Hur hanteras variationerna i efterfragan?

a. Beskriv om det finns en uttalad strategi hur det ska hanteras?

Hur hanteras osdkerhet under orderledtid?

10.Hur hanterar ni att orderledtiden fran leverantorerna &r langre dn de krav ni
har fran era kunder?

11.Beskriv om ni arbetar med klassificering av era produkter, for att lagerstyra de

pa olika satt?

Utmaningar i férsérjningskedjan

12.Vad ar de storsta utmaningarna 1 forsorjningskedjan?

13.Vilka anser ni ar era konkurrenter?

14.Beskriv hur lang produktlivscykeln ar for era produkter

15.Hur hanterar ni inkurans? De produkter som koépts men hem som inte

slutforbrukats av kunderna?
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Appendix II

Sammanstéallning av intervjuer

Nedan presenteras information om de atta respondenterna och de

intervjuer som

genomfordes.
Namn ) . ) Tids-
Foretag . Titel Ort Typ av intervju
(Ar pa foretaget) atgang
Karolina Persson | Operativ N Fysisk intervju samt
Orebro 64 min
(1,5 ar) inkopare video-konferens
Rikard
Order- N Fysisk intervju samt
Elektro- Zetterlund Orebro 50 min
. mottagare video-konferens
skandia (30 &r)
Chef
Johan Schalin
Telecom- Rotebro | Videokonferens 40 min
(10 &r) L
divisionen
Driftschef,
Johan Nylund i
Plock och | Orebro | Fysisk intervju 40 min
(0,5 ar)
utleverans
Driftschef,
Martin
Swedol Inleverans | .
Reinebrant n Orebro Fysisk intervju 40 min
oc
(0,5 ar) . .
infackning
Pontus Glasberg | Logistikch | .
Orebro | Fysisk intervju 48 min
(1,5 ar) ef
Lagerchef N
Petter Lundmark Orebro Fysisk intervju 43 min
(1,5 4r)
Wiirth
Operativ ..
Goran Rydén Orebro | Fysisk intervju 40 min
inképare
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