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Sammanfattning

Det har examensarbetet har genomforts for att se om det & mojligt att dra generella slutsatser
och se samband mellan olika smaforetag och deras inkdpsrutiner. Det finns i dagslaget valdigt
lite forskning kring @mnet och for att gora det mojligt att dra generella slutsatser och jamfora
verkligheten med teorin har fem olika foretag intervjuats. Foretagen halls anonyma for
arlighetens och Gppenhetens skull. De liknar varandra pa det sattet att de alla har mellan 2-5
anstéllda, &r privatdgda samt &r inom hantverkssektorn.

Under arbetes gang har olika metoder anvants och befintlig litteratur har studerats och intervjuer
med fem olika foretag har genomforts. Analysen kunde utféras efter att valda teorier kopplats
ihop med empirin. Det resulterade slutligen i mgjligheten att se olika samband mellan foretagen
samt att dra generella slutsatser. Syftet med arbetet ar inte att forbattra nagon befintlig del i
respektive inkdpsprocess utan att med hjalp av de generella slutsatserna kunna ligga som grund
i framtida forbattringsarbeten eller effektivisering av deras inkopsrutin.

Gemensamt for de fem intervjuade foretagen var att ingen hade nagot specifikt datasystem eller
programvara for att berakna materialatgang, lagerforing eller inkdp. Ménga var sjélvlarda i
dmnet och agerade pé erfarenhet. Aven om hallbar utveckling ar av vikt for féretag var det inget
som foretagen la sa mycket vikt vid. Vid jamforelsen av empiri och teori bekraftades teorin om
att smaforetag har svart att ta till sig ny teknologi.

| rapportens slut gar det att lasa om de generella slutsatserna och sambanden som analysen
visade. Ett samband som tydligt gick att lasa var lojaliteten gentemot respektive leverantdr som
genomsyrar varje foretag. Det visade sig dven vara relativt oréattvist att applicera litteratur och
teori da den framst riktar sig mot kapitalstarka storre foretag och inte pa smaforetag med mindre
resurser.



Abstract

This thesis has been conducted to see if it is possible to find any general conclusions and to see
the connection between different small businesses and their purchasing procedures. There is
currently very little research on the subject. In order to make general conclusions and compare
reality with the theory, five different companies have been interviewed. The companies are kept
anonymous for the sake of honesty and transparency. They are similar in the sense that they all
have between 2-5 employees, are privately owned and are in the craft sector.

In the making of this thesis, different methods have been used and existing literature has been
studied and interviews with five different companies have been conducted. The analysis could
be performed after the chosen theories were linked to the empiricism. This ultimately resulted
in the ability to see different relationships between companies as well as to draw general
conclusions. The purpose of the work is not to improve any existing part of the purchasing
process but with the basis of the general conclusions get knowledge about the subject.

Common in the five interviewed companies was that no one had any specific computer system
or software to calculate material usage, storage or purchase. Many were self-taught in the
subject and acted on experience. Even if sustainable development is of importance to
companies, there were a small interest in the small companies. In the comparison of empirical
and theory, the theory was confirmed that small businesses have difficulty in acquiring new
technology.

At the end of the report you can read about the general conclusions and relationships that the
analysis showed. A relationship that was clearly shown was the loyalty to each of the supplier.
It also turned out to be relatively unfair to apply the literature and the theory of capital
companies to these small businesses.
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1. INLEDNING

Det har kapitlet presenterar en kort bakgrund, problemstéllningen, syftet med projektet,
studiens avgransning samt tillvagagangssatt.

1.1 Bakgrund

| Sverige finns det idag ungefar 1,2 miljoner foretag. 97% &ar smaforetag som har farre an 10
anstallda. Medelstora foretag har 10-249 anstallda och tillsammans med de sma foretagen utgor
de 99,9% av det totala antalet foretag. Ett foretag med 250 eller fler anstéllda kategoriseras
alltsa som ett storforetag (Tillvaxtverket 2018).

Manga mindre foretag har svart att ta till sig ny teknologi da de gamla, beprévade metoderna
fortfarande &r funktionella men kanske inte helt optimala sett ur ett kostnadsperspektiv. Storre
foretag anvander sig av olika datasystem for att ha kontroll dver sina inkdp och lager, dessa
skulle kunna vara anvandbara dven for mindre foretag som da skulle fa kontroll ver varje
inkdp (Sexton, Barret, And & Aouad 2011).

Ett system som storre foretag kan anvénda sig av ar Material requirements planning, &ven
kallad MRP. Det ar ett fundamentalt verktyg for att utféra en detaljerad materialplanering.
Med hjélp av en MRP kan ett foretag bland annat behalla de lagsta mojliga material- och
produktnivaerna, planera inkdp och planera tillverknings aktiviteterna (Jacobs, Berry,
Whybark &amp; Vollman 2011). Ett smaforetag skulle kunna anamma en modifierad version
av en MRP for att fa den att passa sina egna behov, egen storlek samt underlatta for foretaget.

Jonsson (2008) skriver att innan inkdp ska goras sa kan en begéaran om information (Request
for information, RFI) ld&mnas, detta for att kunna jamfdra mellan olika leverantdrer och valja
vilka som ska fa ldamna erbjudanden. En RFI kan anvandas for att bedoma
marknadsforhallanden med avseende pa exempelvis tillgangligheten eller volymen som gar
att bestalla hos leverantorer. Svaren bor ge foretaget tillrackligt med information for att kunna
ha det som underlag vid en bedémning vid val av leverantor (Federal Information &amp; News
Dispatch 2001). Informationen som finns att tillgd om inkdp och rutinerna kring dessa riktas
framst mot storre foretag och koncerner.

Smafdretagen har aldrig varit 6verrepresenterade i den akademiska forskningen, trots att en stor
del av foretagen i Sverige och dven Skandinavien &r just sma eller medelstora (Airaksinen,
Luomaranta, Alajaaskdé & Roodhuijzen 2015). Det finns med andra ord betydligt mindre
litteratur och vetenskapliga artiklar om mindre fOretag och dess inkopsrutiner.

1.3 Syfte och forskningsfragor

Syftet med arbetet ar att om mojligt finna generella drag i hur smaféretag inom
hanverksbranschen gor inkdp samt om den nuvarande forskningen inom inkdp och
inkopsrutiner gar att applicera pa smaforetag.

Den administrativa inkdpsprocessen innefattar dven icke vardeskapande aktiviteter (i form av
dubbelarbeten) nar fel méangd material har bestallts eller att inkdpet gors men av tva olika
personer. Dessa icke vardeskapande aktiviteter genererar ofta i onddiga kostnader och ar
tidskravande. Pa mindre foretag finns det sallan personal som enbart skéter inkopen utan det
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gors oftast av dgaren och i undantagsfall annan personal som da far avsatta tid fran sina
ordinarie arbetsuppgifter for att gora inkop.
For att besvara syftet kommer féljande fragestallningar att besvaras:

- Hur kan nuvarande forskning om inkdp och inképsrutiner appliceras pa mindre foretag?
- Vilka generella drag finns hos mindre hantverksforetag for hur de koper in material?

1.3 Avgransningar

Nuldgesanalysen kommer enbart att berora inkopsdelen for att fortfarande vara hanterbart
inom den givna tidsperioden som é&r tio veckor. For att kunna dra generella slutsatser ska minst
fyra mindre foretag intervjuas och som hogst sju foretag intervjuas for att inte arbetet ska bli
for stort.

Arbetet avser inte att forbattra eller effektivisera nagon specifik del i ett enskilt fall hos

nagot av de intervjuade foretagen utan for att kunna dra generella slutsatser baserade pa
intervjuer samt litteratur. Dessa slutsatser ska sedan kunna ligga som grund ifall ett framtida
forbattringsarbete skulle &ga rum.

2. TEORETISKT RAMVERK
Kapitlet innehaller information om tidigare forskning inom inkop och inkdpsprocesser.

2.1 Inkop

“Hantering av fOretagets externa resurser pa ett sddant sitt att forsdrjning av alla varor, tjénster,
kapaciteter och all kunskap som &r nédvandiga for att driva, underhalla och styra foretagets
primara och stodjande aktiviteter sakras pa ett sa fordelaktigt satt som mojligt” Van Weele
(2012). Detta &r definition som Van Weele anvander sig av for att definiera vad ett inkdp ar for
nagot. Enligt Preuss (2001) definieras inkdp som alla de véasentliga aktiviteter som i samband
med forvarvandet av material, tjanster och utrustning anvands for att driva en organisation.

Inkopsfunktionen eller inkdpsprocessen i Van Weeles definition gar igenom sex punkter dar
varje punkt omfattar ett antal aktiviteter. Processen har sin borjan i att inképsspecifikationerna
ska bestammas, alltsa vilken kvalitet och kvantitet, for de varor och tjanster som ska anskaffas.
Dérefter valjs den mest lampliga leverantéren ut foljt av forberedelser och genomférande av
forhandlingar for att skriva ett avtal med leverant6ren. Nér avtalet dr tecknat ska en order laggas
hos den valda leverantoren, ordern ska i sin tur dvervakas och kontrolleras for att sékra
leveransen. Sista punkten handlar om att félja upp och utvdrdera bade produkten och
leverantoren (Van Weele 2012; Monczka, Handfield, Giunipero & Patterson 2009).

Nedan foljer inkdpsprocessen som Van Weele beskriver den.



INKOPSPROCESSEN
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Figur 1: Inkdpsprocessen (Van Weele 2012)

Definitionen av ett ink6p omfattar enligt Van Weele (2012) alla aktiviteter dar externa parter
skickar foretaget fakturor, alltsa bade affarer mellan foretag sa som inhyrning av tillfallig
personal och annonsering. Sjélva inkopsfunktionen stracker sig alltsa till mycket mer an bara
inkdpsavdelningen.

2.1.1 Orderfunkton och taktiskt ink6p

Orderfunktionen &r att ge leverantdren en inkdpsorder enligt ett sedan tidigare dverenskommet
villkor. Termen anvands ocksa da en inkopsorder ges direkt till leverantoren utan att vare sig
villkoren i inkopet ifragasatts eller ndgon undersokning angaende andra leverantorer gjorts.
Orderfunktionen kopplas till de tre sista stegen i inkdpsprocessen, orderlaggning,
leveransbevakning och uppféljning, medan taktisk orderlaggning kopplas till de tre forsta,
specificering, leverantdrsval och kontraktsskrivning (Van Weele 2012; Monczka et al. 2009).

2.1.2 Supply och Sourcing

Beroende pa vart i varlden sa anvands termen supply (forsorjning) olika, i Europa omfattas
omradena inkop, forrad och mottagning medan det i Nordamerika star for interna produkter
som kontorsmaterial eller rengoringsmedel. Termen forsorjning anvands vid kop baserade pa
total agandekostnad i tillverkningsindustri, dar bade inkpskostnaden och driftskostnaden ska
raknas in, alltsa bade de direkta som de indirekta kostnaderna under produktens livstid (Van
Weele 2012).

Sourcing innebér att utveckla den bésta leverantdrsstrategin for en produktkategori eller
specifik handelsvara. Strategin gar ut pa att beskriva vilken slags relation som 6nskas med
leverantOren, exempelvis ett partnerskap dar risker och ersattningar delas tillsammans med ett
informationsutbyte under en langre period eller en oberoende relation dér partnerskapet saknas.
| strategin ska ocksa beskrivas hur manga leverantdrer som behovs for varje specifik vara eller



produktkategori samt hur langa kontrakt om ska forhandlas fram, viktigast ar att finna den béasta
mojliga leverantdren pa marknaden (Van Weele 2012; Monczka et al. 2009).

2.1.3 InkOpskraft

Monczka et al. (2009) beskriver inkdpskraft (Power in negotiation) som maktutspelet eller
maktforhallandet mellan tva parter. Detta kan uttryckas som att “A” har makt 6ver “B” om “A”
kan forma “B” att gora ndgot som “A” tjanar pa. Huruvida makt éver en annan part nyttjas kan
ha bade negativa som positiva konsekvenser, ett dverdrivet utnyttjande av en annan part kan
medfora att den andra parten drar sig ur en eventuell affar.

2.1.4 Material Requirements Planning

Material requirements planning (MRP) ar ett logiskt och systematiskt verktyg som framst
anvands av storre foretag for att utfora en detaljerad materialplanering. Enkelt forklarat svarar
en MRP pa fragorna, vad behovs, hur mycket och nar? MRP anvénds genom ett datasystem
men det & mojligt att utféra mindre versioner manuellt. En MRP kan exempelvis hjélpa ett
foretag att planera inkop och behalla de lagsta mojliga material- och produktnivaerna samt
planera tillverkningsprocessen och aktiviteterna kring den. Den sammanlénkar behovet langst
ner i flédeskedjan och upp i férsérjningskedjan (Harrison, van Hoek & Skipworth 2014).

Enligt Bitran, Marieni, Matsou & Noonan (1985) & MRP en komponent i ett totalt
tillverkningskontrollsystem som har till uppgift att planera order for produkter och material
beroende pa efterfragan. Dessutom ska den kunna hantera lagernivan och planera inkdp.
Forfattarna Bitran, Marieni, Matsou & Noonan (1985) och Harrison, van Hoek & Skipworth
(2014) menar aven att MRP baserat pa ett centralt, kontrollerat och byrakratiskt forhallningssatt
till materialplanering.

Personerna som arbetar narmast MRP systemets output och dr mest involverade arbetar
vanligtvis med inventering av lagret, pa inkopsdelen eller med produktionsplanering. Deras
ansvar for att ta detaljerade beslut som for materialet framat i forsorjningskedjan speglas i
MRP’s arkivalier och vil utbildad personal inom de olika delarna i MRP ér ovérderliga for ett
effektivt anvandande av ett MRP-system (Jacobs, Berry, Whybark & Vollman 2011).

Ellegaard (2006) beskriver hur sma foretag mer inriktar sig pa att utveckla effektivitet i sina
leveranser istéllet for att utveckla hela inkdpsprocessen, de saknar aven de resurser och den tid
det kréver att anvanda sig av ett mer komplext system.

2.2 Inkop och inkdpsrutiner hos smaforetag

Ellegaard (2006) skriver att det lilla foretaget ofta ar styrd och kontrollerad av antingen endast
agaren sjalv eller tillsammans med nagon nyckelanstalld, vilket medfor att just inkopsdelen blir
en integrerad del av den dagliga verksamheten och inte en specifik syssla. Ellegaard (2009)
forklarar att med avsaknad av en egen inkopsavdelning sa ar inkopsmetoderna informella och
rent ut av instinktiva da fokus ar pa det dvergripande styrandet av foretaget.

Arend och Wisners (2005) (se Ellegaard 2006) undersokning om inkdpsutveckling visar att
Supply Chain Management (SCM) och sma- till medelstora foretag inte passar ihop, de
potentiella anledningarna till detta anser de kunna vara bland annat:



- enavsaknad av resurser for att investera i SCM relationer

- en hog grad av sarbarhet med tanke pa delat informationsutbyte tillsammans med
sarskilda tillgangar

- ingen historisk bas att bygga relationer med leverantérerna pa

- liten erfarenhet bland chefer att hantera komplexa natverksrelationer

- ett fokus pa att nyttja den interna istallet for externa kunskapen

Det som Arend och Wisner (2005) (se Ellegaard 2006) skriver gar att jamfora mot vad Ellegaard
(2009) beskriver, dar inkopsmetoderna bland smaféretagarna ar rent ut sagt instinktiva.

Vid studier i Van Weele (2012) &r det svart att finna hur en smaféretagsagares inkopsrutin gar
att applicera i nagon av modellerna, da de ar framst inriktade mot storre tillverkningsforetag.
Samtidigt gar det finna i Van Weeles forsta steg av sex om utveckling for ett integrerat inkop
ett antal punkter som aven gar att applicera pd en smaforetagare, exempelvis primitiva
informationssystem eller avsaknad av utbildning inom omradet inkop Van Weele (2012).

| Quayles (2002) undersokning av brittiska smaforetag framkom att endast 19% hade en separat
inkdpsavdelning och 81% hade en anstalld med ansvar for inkdp, oftast &garen sjalv. 65% av
de tillfragade foretagen i Quayles studie anser att inkopsbiten inte ar viktig, det framkommer
dven att bland de lagst prioriterade delarna hos smaforetagarna finns inkop,
leverantorsutveckling, electronic data interface (EDI) och prestandamatning. Dessa ar aven
omraden dar konkurrensférdelar kan forbattras och utvecklas. De delar som de brittiska
foretagen ansag viktigast var de klassiska resultatbaserade kraven som kvalitet, pris, sakra
leveranser och snabba leveranser.

Quayle (2002) skriver &ven att det verkar saknas k&nnedom hos foretagarna att en effektiv
inkopsrutin kan 6ka ldnsamheten, han menar att det &r mojligt att foretagarna forsoker hantera
sina leverantorer istéllet for att hantera sjalva samspelet med leverantorerna. Detta understryks
av Ellegaards (2009) undersokning bland elva smaféretag i Danmark som alla var &garstyrda
med farre an 20 anstéllda. Endast ett av foretagen ansag sig sjalva vara prisorienterade, tva av
dem var kvalitets- och kunkurrensorienterade och resten ansag att sékra leveranser var absolut
viktigast.

2.2.1 Leverantorsrelationer

Inkop ar kostnadsmassigt en viktig del i ett foretag och en mojlig vag att effektivisera sitt inkop
ar genom att stérka sina relationer med leverantérerna (Monczka et al. 2009).

Moller och Pesonen (1981) (i Ellegaard 2009) fann att en stor del av smaforetag ansag att en
lojalitet gentemot leverantorer reducerar risken med felaktiga och sena leveranser samt
forenklar informationshantering och eventuella debatter, &ven om de egentligen skulle foredra
en produkt hos en annan leverantor.

Quayle (2002) (i Ellegaard 2009) menar att sma foretag saknar inflytande i sina relationer med
leverantdrerna med tanke pa de sma inkdpskvantiteterna, darmed saknar de ocksa den
forhandlingsstyrka som storre foretag har gentemot sina leverantorer. Dessutom verkar
smaforetagen knappt bry sig om att planera inkOpen utan att det anskaffas material i sista
minuten for just nastkommande projekt. Det medfor i sin tur att sma kvantiteter kops in vilket
paverkar foretagens inkopskraft och mojlig forhandling om priser negativt gentemot
leverantéren (Quayle 2002; Ellegaard 2009).
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2.2.2 Rabatter

Hos stora foretag har inkopsfunktionerna fatt storre strategisk betydelse da sma minskningar i
inkopsutgifter kan medfora stora besparingar och leverantorer erbjuder olika rabatter till sina
kunder (Balakrishnan & Natarajan 2013).

Van Weele (2012) beskriver sex olika rabatter som &r typiska for industriella produkter:

- Kassarabatt, rabatt som leverant6r erbjuder kunden med kravet att betalning sker inom
en viss period

- Mangdrabatt, for att uppmuntra till storre kvantitetskop da sma bestallningar kraver
samma méngd administration och fysiska hantering som stora

- Volymbonus, dér rabatten beraknas beroende pa ordervolym under en given period och
rabatten 6kar med omséttningen

- Geografisk rabatt, rabatt ges till kunder nara leverantéren pa grund av minskad
transportkostnad

- Sasongsrabatt, om kund kdper varor under lagsasong far de ett lagre pris

- Kampanjrabatt, ska stimulera forsaljning av en produkt tillfalligt, kan vara en ny produkt
som ska presenteras pa marknaden

Av dessa uppraknade rabatter ter sig volymbonus vara den rabatt som smaforetag i forsta hand
far fran sina leverantorer (Monczka et al. 2009).

3. METOD

| det har kapitlet beskrivs de valda metoderna som har anvants for att samla in data samt
reliabilitet och validitet framfors.

En metod avser ett vetenskapligt sétt att fa ut information om det &amne som skrivs om samt hur
amnet behandlas. Valet av metod kan hjalpa till att gora jamforelser, beskrivningar eller att
formulera hypoteser. En metod ska ses som en grund som genomsyrar och paverkar hela arbetet
(Ejvegard 2009).

Med metodvalet menas det satt som anvands for att samla in material och data for att exempelvis
kunna jamfora, beskriva, formulera hypoteser eller forutsiga nagot. Data- eller
materialinsamlingen  kan  géras  genom intervjuer,  observationer,  enkater,
marknadsundersokningar, experiment samt innehallsanalys. Dessa &r saledes olika metodval
(Ejvegard 2009).

3.1 Tillvagagangssatt

Den hér rapporten har anvént sig av semistrukturerade intervjuer, dar manga fragor har en
bakgrund fran befintliga teorier och litteratur. Till en borjan studerades lamplig litteratur och
teori for att skapa en kunskapsgrund, sokandet av litteratur fortsatte sedan under hela projektets
gang. Under varen kontaktades atta foretag varav fem av dem stallde upp pa en interviju.
Eftersom intervjuerna spelades in var det mojligt att hora dem flera ganger for att veta att ingen
information har undgatts. Analysen av intervjuerna genererade en djupare forstaelse kring
undersdkningen.



Den hér rapporten har anvéant sig av semistrukturerade intervjuer, dar manga fragor har en
bakgrund fran befintliga teorier och litteratur. Till en borjan studerades lamplig litteratur och
teori fOr att skapa en kunskapsgrund, sokandet av litteratur fortsatte sedan under hela projektets
gang. Under varen kontaktades atta foretag varav fem av dem stallde upp pa en intervju.
Eftersom intervjuerna spelades in var det mojligt att hora dem flera ganger for att veta att ingen
information har undgatts. Analysen av intervjuerna genererade en djupare forstaelse kring
undersokningen.

Den har uppsatsen bygger pa en explorativ undersokning da det knappt finns ndgon information
om smafdretag och deras inkdpsprocess. Metoden valdes for att kunna 6ppna upp for framtida
forbattringsarbeten inom dmnet da det kommer att ge lasaren en grundkunskap.

3.2 Insamling och analys av empiri
3.2.1 Kvantitiv metod

| allménna ordalag handlar en kvantitativ forskningsmetod om insamling av numeriska data, att
synen pa verkligheten ar objektiv samt att relationen mellan forskning och teori &r av ett
deduktivt slag. Kvantitativa metoder &ar exempelvis prov, enkater, frageformular och
experiment. Ett syfte med den kvantitativa metoden &r att resultaten av dataanalysen ska kunna
generaliseras sa att det gar att se samband i liknande situationer (Bryman 2011).

Backman (2008) forklarar att matningar och kvantifiering med hjélp av matematik och statistik
kategoriseras som kvantitativa. Metoder som bendmns kvantitativa &r experiment, test, prov,
enkater och frageformular.

Bryman (2011) menar att det finns elvaviktiga steg en forskare bor folja i en kvantitativ
undersokning. Det forsta steget i processen ar teori, och det tyder pa att det handlar om ett
deduktivt synsatt pa relationen mellan teori och forskning. Steg tva utmynnar i hypotes dar en
hypotes deduceras fran teorin for att sedan prévas. Det ar emellertid vanligast att steg tva finns
i samband med experimentella undersokningar. | det tredje steget gors valet av undersoknings-
eller forskningsmetod, for att i fjarde steget géra en utformning av begreppen som forskaren
finner intressanta i &mnet. Det femte och sjétte steget innebar val av plats for undersékning och
vad (eller vem) (Bryman 2011).

Dérefter tillampas undersokningsinstrumenten for datainsamling, vilket till exempel kan vara
intervjuer och observationer Steg nummer atta gar ut pa att géra om den insamlade
informationen till ”data” och kvantifiera den om mgjligt. Dérefter foljer steg nummer nio som
innefattar analysen av data. Det & mdgjligt att anvanda en olika tekniker for att kunna prova
relationer mellan olika variabler samt for att hitta en god form for presentationen sa att andra
kan ta del av analysresultaten. De tva foljande stegen ar resultat och slutsatser samt formulering
av dessa tva (Bryman 2011).

3.2.3 Kvalitativ metod

Analysen kan &ven goras med hjalp av en kvalitativ analys, vilket kan vara anvandbart nér det
inte finns tillrdckligt med matdata for att genomfdra en kvantitativ undersokning. Det inbegriper
att skapa forstaelse for valt objekt genom att pa skilda sétt samla in information och analysera
denna om en process. En kvalitativ metod resulterar i verbala formuleringar i skrift eller tal och
metoder dar siffror inte anvants anses vara kvalitativa (Backman 2008, Sorqvist 2008).
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Bryman (2011) menar att kvalitativa studier har lattare for att bli otydliga, diffusa samt sakna
fokus om inte en klar problemformulering har skett., likasa om fragestallningarna ar bristfalliga.
Arbetet kan dven bli for stort och ogripbart om fragestallningen och problemformulering ar for
oppen. Dérav ar det av stor vikt att lagga ner mer tid pa en specifik och tydlig fragestallning.
Dock ar det viktigt att poangtera att den kan bli nagot mindre specifik 4n de man hittar i
kvantitativa studier (Bryman 2011).

Justesen och Mik-Meyer (2011) patalar att kvalitativa studier istéllet anvander sig av metoder
som battre beskriver fenomen i kontext. Vilket betyder att analysen resulterat i en tolkning som
ger en okad forstaelse av just fenomenet. Forfattarna menar aven att kvalitativ metod anspelar
pa processers betydelser och kvaliteter som inte kan analyseras eller matas i forhallande till
kvalitet, méngd, frekvens och intensitet.

Vid forfattandet av den hér rapporten har kvalitativ metod anvants. Eftersom det inte har gjorts
matningar eller utrakningar utan resultatet har utmynnats i verbala formuleringar sa ar det en
kvalitativ metod

3.2.4 Datainsamling

For att mojliggdra anvandandet av olika forbattringsverktyg och analysera kravs information
och data. Ar malsattningen att gora en bra analys kravs det dven att den insamlade datan ar av
god kvalitet.

Forfattaren menar att det finns nagra viktiga steg som passeras vid insamling och matning av
data. | det forsta steget ska fragestallningen definieras. Fragestallningen gor att syftet kan
besvaras. For att sakerstilla att ratt saker mats och pa ratt satt definieras olika
undersokningsfragor som hjalper till. Aven det har gors i det forsta steget. Sedan &r det
fordelaktigt om bade analysmetod samt stratifiering bestams relativt tidigt. Med det menas hur
den insamlade datan ska analyseras. Detsamma galler val av undersokningsmetod som aven det
ar bra att valja i ett tidigt skede, den bor likasa vara anpassad till tiden och situationen for
undersdkningen. Data kan samlas in kvantitativt eller kvalitativt (Sorqvist 2004).

Intervjuer, observationer, enkéter, manuella samt automatiserade matningar &r
undersdkningsmetoder som ofta anvénds. Efter valet av undersokningsmetod ar det av stor vikt
att utforma hela forskningen efter den vilket underl&ttar langre fram i processen. Dérefter ar
nasta steg att bestimma vilket urval som ska undersdkas samt att vald undersékningsmetod
testas och sakerstalls. Det syftar till att undersékningen verkligen méater den data eller samlar
in den informationen som 6nskas. Forfattaren menar &ven att det &r viktigt att utbilda och
informera berdrda parter av datainsamlingen och som sist bearbetas, analyseras och tolkas
resultatet. Det finns tva olika typer for datainsamling, priméardata och sekundéardata (Sérqvist
2004).

| den héar undersokningen kommer bade sekundéardata och priméardata att anvéndas.
Sekundérdata kommer att ligga som grund i teorin och det vetenskapliga ramverket och
primardata kommer att anvandas for att samla information, da i form av intervjuer.

3.2.5 Datainsamlingsfel

Vid insamlingen av data kan det uppkomma nagot som kallas datainsamlingsfel. Det &r fel som
ar kopplade till sjalva genomfdrandet av forskningsprocessen. De hér datainsamlingsfelen
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inkluderar oklar frageformulering i intervjuer eller enkater, bristande intervjuteknik samt
felaktigheter nér enkéter delas ut (Bryman 2011).

3.2.6 Litteraturso6kning och litteraturgranskning

Enligt Backman (2008) &r det forsta kravet efter att fragestallningen formulerats att undersoka
och finna vad som tidigare gjorts och skrivits inom dmnet. Det &r en del av den kvalitativa
processen som alltid maste goras. En litteraturgranskning ger en éverblick av ett givet omrade
som senare skulle kunna anvandas for att skapa en vetenskaplig fragestallning.

Vid en datainsamling ar det naturligt att borja med litteraturstudier, som &r en vetenskaplig
metod. | forskningssammanhang avser litteratur allt tryckt material, alltsa allt fran bocker,
artiklar, rapporter till uppsatser. Det ar fordelaktigt att anvanda bibliotekets databaser och da
anvanda relevanta sokord eller nyckelord for litteraturstudien. Dessutom underlattar det vid
filtrering av artiklar och amne om det finns klara sokord (Ejvegard 2009).

For att kunna uppratta den har uppsatsen har databaserna Primo och Libris anvénts genom
biblioteket pa Hogskolan i Boras. For att fa fram relevanta artiklar har nyckelorden inkdp,
inkopsprocess, smaforetag och leverantor anvants. Litteratursokningen och granskningen som
gjorts till det har arbetet ligger som grund och teorin for att aven kunna jamféra och dra
slutsatser.

3.2.7 Fallstudie

Backman forklarar att en fallstudie &r ett moment som &r klassificerad i den kvalitativa
forskningen och att det ar en undersokning av ett fenomen i sin realistiska milj6. En fallstudie
ar antingen explorativ som betyder undersdkande eller deskriptiv som menas med forklarande
(Backman 2008).

Fallstudier har visat sig vara anvandbara i de flesta vetenskapliga undersokningar. Ordet “fall”
forknippas med en fallstudie av en sdrskild lokal” eller plats, det kan vara en organisation eller
ett mindre samhaélle. Fallstudie syftar till studien av en specifik milj6 eller situation. En positiv
aspekt med en fallstudie ar att den gar att studera vid tva eller fler tidpunkter samt under en
langre tid. Ett fall kan dven valjas for att det illustrerar en mer omfattande kategori som det ar
del av. Det ar aven mojligt att grunda fallstudien pa en tydlig hypotes som forskaren stéllt, fallet
kommer da att ge en klarare bild och forstaelse av hypotesen. Pa sammas sétt kan det visa sig
att hypotesen inte r tillracklig (Bryman 2011).

| det har arbetet gors en explorativ fallstudie av inkdpsprocessen hos olika smaforetag. Det har
har gjorts for att hitta liknelser eller samband mellan olika smaforetag och deras inkop for att
darefter se om det gar att dra generella slutsatser.

3.2.7.1 Intervjuer

Den oftast forekommande intervjun for att samla in data i forskningssammanhang &r den
strukturerade intervjun, &ven kallad standardiserad intervju. Intervjuer Over lag &r dven den
vanligaste metoden for att samla in information och kan te sig i manga olika former. In standard
intervju gar till pa foljande satt att fragaren staller fragor till respondenten, en i taget, och skriver
sedan ner svaren eller spelar in dem for att inte glomma av (Ejvegard 2008). Det finns fall dar
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intervjuaren stéller fragor till en grupp eller fler an en respondent i taget men det &r inte lika
vanligt. Det &r en tidkravande metod for datainsamling och det finns manga aspekter som bor
has i atanke innan och efter (Bryman 2011).

| den strukturerade intervjun foljer fragaren ett fast frageschema som foljs helt och hallet utan
att tillfora fler fragor eller folja upp svar. Malet med strukturerande intervjun ar att utfragningen
av respondenten ska vara standardiserad vilket syftar till att skillnaden mellan de olika
intervjuerna (om det gors fler) blir sa liten som mojligt. Det medfér att genom de héar svaren
och en sammanstallning kan utfragaren dra generella slutsatser (Bryman 2011).

Bryman (2011) menar att problematiken med den strukturerade intervjun &r bland annat ligger
i hur intervjuaren paverkar respondenten vilket kan leda till avvikelser i svaren. Har fragorna
inte testats innan kan det dven uppsta forvirring och svararen kan svara pa fel sak. Det gar
emellertid att férebygga forvirring genom att intervjuschemat testkors en till tva ganger innan
skarpt lage. Darfor finns det dven nagot som kallas for en semistrukturerad intervju, som pa
manga satt pAminner om en strukturerad intervju med ett forbestamt frdgeschema. Har kan dock
fragaren folja upp med foljdfragor pa svar som han eller hon tycker behover det. Fragorna &r
aven mer allmant formulerade och kan ge respondenten en mer déppenhet i sina svar (Bryman
2011).

For att intervjun ska ga sa bra som mojligt ar det viktigt att intervjuaren ar bekvam med sina
fragor och det ar bra om personen kan dem utantill. Da minskar risken for stress och nervositet
som i sin tur kan smitta av sig pa respondenten och i dess svar. For att respondenten ska kanna
sig bekvam och lugn &r det betydelsefullt att verkligen forklara varfor intervjun gors, vem man
sjalv ar, vad som forvantas att fa ut av den och om den &r anonym eller ej. For intervjuaren ar
det aven bra om han eller hon har instéallningen att intervjun kommer att ga bra och inta en séker
stallning vid intervjun s att det uppehalls en god kontakt mellan intervjuare och respondent.
Det kan dven vara fordelaktigt om fragaren har klatt sig i en kladsel som &r accepterad av manga
maéanniskor (Bryman 2011).

For den har uppsatsen genomfdérdes muntliga intervjuer med fem olika, mindre foretag.
Datainsamlingsmetoden &r av kvantitativ typ eftersom intervjuerna som genomfordes var
personliga. Intervjuerna var dven semistrukturerade for att fa en tydlig och klar bild av
inkOpsprocessen men intervjuaren hade majlighet att folja upp vissa fragor. Samtalen &gde alla
rum pa respektive arbetsplats for samtliga foretag men avskilt fran verksamheten for att undga
olika typer av stdrningsmoment.

Alla samtal spelades in sa det fanns inget behov av att anteckna savida det inte uppkom nagon
specifik fraga efter att inspelningen hade avslutats. Innan inspelningen startade blev
respondenten aterigen upplyst om att intervjun ar helt anonym. Anonymiteten ar av betydelse
eftersom det kan medféra att respondenten finner det enklare att vara arlig. Har nagonting i
efterhand kénts oklart har kontakt tagits med ber6rd part for att fa klarhet i fragan eller fragorna,
aven kompletterande fragor har stéllts i efterhand ifall det har varit nédvandigt. Intervjuerna har
gjorts for att fa en tydlig och rattvis bild av inkopsprocessen pa foretaget. Den enda nackdelen
med valet av intervju som datainsamlingsmetod var att den har varit tidskravande da den kraver
bade for- och efterarbete.

Den fullstdndiga intervjuguiden finns som bilaga till den har uppsatsen (Bilaga 1).
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3.2.8 Presentation av foretagen

Foretagen kommer inte ndmnas vid namn utan hallas anonyma och hadanefter kommer de
kallas for F1, F2, F3, F4 samt F5. Gemensamma faktorer for de fem foretagen ar att de alla
verkar inom hantverksbranschen, de har farre &n fem anstéllda och har mindre an 5 MSEK i
oms.

Foretag F4 ar belaget i Skovde och de andra foretagen ar hemmahorande i Borasomradet.

F1: Intervjun genomfordes den 16 mars 2018., respondenten ar agare till foretaget och saknar
eftergymnasial utbildning. Ar sjélvlard vad géller inkdp och ekonomi.

F2: Platslageri med 2 anstallda och 2 praktikanter, 3,5-4 MSEK i omséttning. Intervjun
genomfdrdes den 4 april 2018. Respondenten ar &gare till foretaget och saknar eftergymnasial
utbildning. Ar sjéalvlard vad géller ink6p och ekonomi.

F3: Intervjun genomférdes den 11 april 2018. Elektrikerfirma med 2 anstéllda och ca 1 MSEK
I omséttning. Respondenten ar deldgare till foretaget och har eftergymnasial utbildning men ej
inom ekonomi och inkdp. Foretagets andra deldagare ar utbildad civilekonom.

F4: Intervjun genomfdrdes den 12 april 2018. Byggforetag med 4 anstéllda och en omséttning
pa 2,5 MSEK. Respondenten ar inte dgare till foretaget och har viss eftergymnasial utbildning
i form av kurser inom ekonomi och inkop.

F5: Intervjun genomférdes den 17 april 2018. Elektrikerfirma med 1 anstalld och ca 1 MSEK i
omséttning. Respondenten ar &gare till foretaget och saknar eftergymnasial utbildning. Ar
sjélvlard vad galler inkdp och ekonomi.

3.3 Kvalitet
3.3.1 Reliabilitet & Valditet

Reliabilitet behandlar fragan om resultaten fran en undersékning blir samma om den gors igen,
eller om de paverkas av tillfalliga och slumpmassiga faktorer. Alltsa syftar reliabilitet till fragor
som handlar om undersdkningens palitlighet samt foljdriktighet. Reliabilitet spelar in vid en
kvantitativ forskning da undersokaren i sig dr intresserad ifall ett matt &r stabilt eller inte
(Bryman 2011).

Bryman (2011) talar om att validitet i manga avseenden &r det viktigaste forskningskriteriumet
och menar att det gar ut pa en granskning av om de slutsatser som dragits fran en undersokning
hanger ihop eller inte. Med andra ord &r det ett matt for om ett begrepp faktiskt méater begreppet
det handlar om.

Ejvegard (2009) papekar att reliabilitet anger anvandbarheten och tillforlitligheten av ett
matverktyg och av enheten. Forskaren loper en risk om lagre palitlighet och en icke reliabel
metod eftersom han eller hon ofta utformar egna, personliga méatinstrument. Om reliabiliteten
hos ett matverktyg ar 1ag kommer saledes validiteten dven bli l1ag, darav &r det viktigt att matt
och matmetoder ar tydligt utformade. Forfattaren menar &ven att en god reliabilitet &r essentiell,
det ar emellertid inte en forutsattning for att validiteten ska vara god (Ejvegard 2011).
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Genom att respondenterna vid samtliga intervjuer har varit en del av respektive foretags
inkopsprocess och lamnat kommentarer angaende denna sa har en rattvis och god
kommunikativ validitet uppnatts. Samtliga intervjuer féljde ett semistrukturerat intervjuschema
och vidare kontakt hélls under hela perioden for att sakerstalla att sa fa missforstand som majligt
uppstod, darefter drogs generella slutsatser baserade pa dessa.

4. RESULTAT OCH ANALYS

| detta kapitel kommer de intervjuade féretagen och deras svar fran intervjuerna beskrivas. |
bilagorna 2-6 finns intervjuerna i sin helhet transkriberade. Vissa citat fran respondenterna
kommer vara inkluderade i avsnittet. Svaren presenteras objektivt for att i nasta kapitel
analyseras och jamféras med teorin.

4.1 Resultat
4.1.1 Ink6p

| alla fem av de intervjuade foretagen saknas en fast ink6psmall eller inkOpsrutin, oftast ar det
ocksa samma person som skoter inkopen. F2 har mycket eget ansvar och tilldelar ibland
anstallda egna byggen de far ta hand om helt sjalva. F3 sticker ut lite fran de andra genom att
ha tva delagare som bada tvd har lika mycket ansvar. Inte heller nagon detaljerad
materialplanering anser nagot av foretagen sig ha behov av.

“Nja, foljer ritningar, sen uppskattar lite. Det ska ridcka bara, ingen vidare detaljerad”. (F2)

“Varje projekt ar sa olika sd vi méste dnda alltid vara med sjilva hela tiden.. Det hade inte
funkat” (F3) angdende inkdpsmall.

Datasystem for att berdkna materialinkop saknar alla fem foretagen ocksa. F3 anser att det blir
for kostsamt och tidskravande for ett mindre foretag, samtidigt har respondenten sjalvinsikt och
inser att det kanske inte vore fel men att det hade behdvts ndgon som sitter pa ett kontor och
kan arbeta med det hela tiden for att fa det att fungera.

Vad féretagen anser vara viktigast med inkopen skiljer sig heller inte markant at, pris och
kvalitet anser F2, F4 och F5 dr de viktigaste punkterna, F3 anser att alla punkter &r lika viktiga
och att ingen sticker ut mer &n de andra, endast F1 anser att sékra och snabba leveranser &r
absolut viktigast. F2 sammanfattar det:

“Bade pris och kvalitet. Inte vilken skit som helst, det arbetar vi inte med.” (Respondent F2).

Gemensamt for alla fem foretagen ar att for mindre projekt sa raknar de alla ut sjalva hur mycket
material som gar at och helt enkelt aker till grossisten for att hamta ut allt material de behdver.
Vid storre projekt har alla foretagen utom F5 gemensamt att de l&mnar in ritningar till sina
leverantorer sa de far rakna ut materialatgang och sedan lamna offert, F5 raknar sjalv pa storre
projekt och begar darefter en offert fran hens olika leverantorer pa exakt det material hen réaknat
ut ska behdovas.

Forbrukningsmaterial och standardartiklar koper F1 och F2 i stérre mangder at gangen for att
fa basta pris, F3 koper endast stérre mangder om det dr extrapris. F4 och F5 kdper aldrig extra
men séger sig alltid ha forbrukningsmaterial over till nasta projekt.
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“Brukar inte bli att vi aker in och koper extra, men forbrukningsmaterial blir det nastan alltid
over sa det kan vi anvinda till ndsta.” (Respondent F5).

For att undvika att kopa for mycket material eller fel storlek pad materialet sa anser alla
planeringen de gor innan inkdpet &r viktig, extra viktigt om det ar specialbestallda eller véldigt
dyra produkter. F5 sager sig ha sa mycket erfarenhet sa de inte brukar gora fel, F1 sager att om
det dr varor som inte gar att lamna tillbaka, da far de helt enkelt inte gora fel. Gemensamt &r att
de hellre kdper in lite for mycket &n att de saknar lite material nér de &r ute och ska arbeta med
det.

4.1.2 LeverantoOrer

Om for mycket material kopts in sa kan foretag F1 och F5 silja tillbaka det sin leverantér men
till 80% av inkopspriset. F3 kan ibland gora upp med leverantoren att de kanske kommer behova
lamna tillbaka nagot och da ar det inga problem. F4 sparar 6verblivet material och F2 kan salja
tillbaka till normalpris. Endast F1 sager att det ofta hander att de kopts in for mycket, F2, F3,
F4 och F5 séager att det hor till ovanligheterna att de far sd mycket dverblivet sa de tvingas salja
tillbaka.

“Det hinder ofta. Och ofta ldmna tillbaka det. Leverantoren koper tillbaka om det ér en vanlig
lagervara, men da drar av 20% pa vad jag kopte det for... (Respondent F1).

Alla fem anser att de har en bra eller valdigt bra relation med sina leverantorer, de anvénder sig
nastintill alltid av endast en, endast F2 har tva stycken som de anvander sig av lika mycket. F3
har fyra stycken men anvander den ena mest da de far bast rabatter dar, F4 och F5 gor det mest
av gammal vana, F1 och F2 anser ocksa att de/den leverantor de anvander ligger valdigt bra till
geografiskt sett. Gemensamt for alla ar att de k&nner en personlig relation till séljarna.

“Det ligger bra till.. Jimfort med (leverantor). Sa ligger den ju jattebra till.. Och.. fan ska man
saga.. Man har lart sig kanna dem pa tio ar. Man kanner alla. Man snackar om allt och inget
med dem.” (Respondent F1)

Alla fem vet att storre foretag far battre villkor hos leverantorerna, F1 séger att hen kan ga till
sdljarna och begara eller fraga om ett battre pris, men endast om hen fyller bilen med varor for
over 10.000 kr, &r det nan liten grej som ska hamtas sa ar det inte vart att bry sig om.

F2 tycker att det &r en stor nackdel och pa satt och vis fel da det blir svart for dem att kunna
konkurrera med storre foretag pa vissa jobb de skulle velat eller till och med behovt fa.

“Kan forhandla lite, men kan aldrig komma ned i s& manga procent som de stora kedjorna. Sig

10% mer rabatt pa material med en omséttning pa 4 miljoner nar vi gick ihop tre foretag men
det réknades som ett, det &r mycket pengar.” (Respondent F2)

Alla fem anser ocksa att det alltid gar att forhandla med leverantdrerna, men endast till viss del.
F4 sager att hen kan begéra ett schysst pris om det &r ett storkdp, men samtidigt maste hen be
om det och far det inte automatiskt. F3 och F5 sager att endast vissa varor ar forhandlingsbara
och bara da hos den de anvander mest.

4.1.3 Sammanfattning med tabell

Nedan ses de sammanstallda svaren fran intervjuerna i tabellform.
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Tabell 1: Sammanstéllda intervjusvar

Foretag F1 F2 F3 F4 F5
Vem gor inkdp Agaren Agaren Bada Agaren Agaren
Fast inkopsmall eller inkdpsrutin Nej Nej Nej Nej Nej
Detaljerad materialplanering Nej Nej Nej Nej Nej
Datasystem for inkop Nej Nej Nej Nej Nej
Viktigast med inkdpet Saker Leverans Pris & Kvalité Alla lika viktiga Pris & Kvalité Kvalité & Pris
Skillnad pa stora/sma projekt Ja Ja Ja Ja Ja
Mangdink&p forbrukningsmaterial Ja Ja Ibland Ibland Nej
Bara infor ndstkommande projekt Nej Nej Oftast Oftast Ja
Undvika fallgropar? For mycket/lite Planering Alltid lite extra | Planering/erfarenhet | Alltid lite extra Erfarenhet
Lagerfor 6verblivet material Nej Ja Ja Ja Ja
Saljer tillbaka till leverantor Ja Ibland Ibland Nej Ibland
Héander det ofta att sélja tillbaka Ja Nej Nej Nej Nej
Relation med leverantor Bra Jattebra Jattebra Bra Jattebra
Anvander alltid samma Ja Tva Tre-Fyra oftast en Ja Ja
Varfor ej byta leverantor Geografiskt lage | Geografiskt/kvalité Bast rabatter Gammal vana Gammal vana
Réaknar sjalva ut materialatgang Vid mindre projekt| Vid mindre projekt | Vid mindre projekt Alltid Vid mindre projekt
Lamnar ritning till leverantor Vid storre projekt | Vid storre projekt | Vid stdrre projekt Aldrig Vid storre projekt
Tror storre foretag far battre villkor Ja Ja Ja Ja Ja
Gar att forhandla om pris Till viss del Till viss del Vissa varor Till viss del Vissa varor

4.2 ANALYS
4.2.1 Ink6p

InkOpsprocessen som Van Weele (2012) beskriver riktar sig framst mot storre
tillverkningsforetag med extremt mycket mer resurser an vad smaforetag har. Att applicera de
olika punkter Van Weele tar upp och beskriver vore orattvist da de undersokta foretagen saknar
specifika inkopsavdelningar och oftast har dgaren som bade inkopare och arbetare (Ellegaard
2006). Detta stammer ocksa med rapportens fem intervjuade foretag, dar skillnaden mellan dem
endast ar att i ena foretaget ar det tva delagare som skaéter och styr foretaget likvardigt.

Van Weele (2012) beskriver sex steg i en utvecklingsmodell for inkdpsverksamhet, dar
inkopspersonal ar inriktad pa materialférsorjning och saknar utbildning inom inkdp. Detta
styrks av att av de fem intervjuade foretagen &r det endast i ett av dem som ena deldgaren har
utbildning som kan appliceras mot inkdp. Quayles (2002) undersékning om brittiska
smaforetag dar hela 81% hade en person med ansvar for inkopen, dar precis som i denna
rapports undersokning det oftast var agaren sjalv.

Nagot datasystem eller detaljerad materialplanering som MRP saknar ocksa de tillfragade
foretagen, Harrison, Van Hoek & Skipworth (2014) beskriver att en MRP &r framst inriktad
mot storre foretag, detta styrks av att Ellegaard (2009) forklarar att med en avsaknad av en egen
inkopsavdelning blir inkdpen informella och utan nagon mall att folja. 1 Quayles (2002)
undersokning framkommer dven att bland de lagst prioriterade delarna finns EDI, dé&r inget av
foretagen anvander sig av dataprogram. Mojligen har detta att géra med da utbildning inom
inkop hos respektive foretagsagare saknas sa saknas dven kannedom om att en effektivare
inkdpsrutin skulle kunna 6ka l6nsamheten (Quayle 2002; Ellegaard 2009).

| Quayles (2002) undersokning framgar att hogsta prioritet bland de tillfragade foretagen ar
kvalitet, sdkra leveranser och pris. Detta har dven alla foretag i rapporten utom ett som
huvudmal med sitt inkop, att det ska vara god kvalité pa materialet med ett bra pris.

Att foretagen i rapporten inte koper in stora mangder material at gangen kan forklaras med att
de saknar den inkopskraft och forhandlingskraft storre foretag har att forhandla om priset.
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Rabatterna blir inte tillrdckliga for att det ska vara vart att lagerfora storre volymer och darmed
blir det ett mer passivt kopsétt att kdpa mindre kvantiteter (Ellegaard 2009).

Foretagen som alla ar i hantverksbranschen séger att de far ligga ute med alltfor mycket pengar
om de hamtar hem allt material pa en gang, dérav att de hamtar mindre kvantiteter at gangen.

Forst namnde de intervjuade foretagen att de inte har nagon detaljerad planeringen, senare i
intervjuerna framkommer det emellertid att for att undvika fallgropar som att kdpa in for mycket
material eller felaktigt material s ar planeringen ytterst viktig tillsammans med den erfarenhet
de skaffat under aren som aktiva foretagare. | Van Weeles (2012) inkopsprocess forsta steg ar
att inkopsspecifikationerna ska bestammas, vilken kvalitet och kvantitet, foljt av att vélja
leverantor. Detta gor alla foretagen da de planerar och darefter kan begara offert eller skicka
anbud till sina leverantdrer. De resterande punkterna i inkdpsprocessen foljer de daremot inte,
da avtal sker till stor del muntligt och eventuella order varken évervakas eller foljs upp efterat.

5.2.2 Leverantorer

Resultaten visar att inget av foretagen har heller ingatt partnerskap med nagon leverantor. Detta
medfor att om de tvingas salja tillbaka 6verblivet material maste de antingen muntligt komma
overens med leverantorer innan ett kop for att fa lamna tillbaka, eller sa far de alltid sélja tillbaka
men till ett lagre pris 4n vad de kopte for. Partnerskapet ar nagot som Van Weele (2012)
beskriver som ett delat risktagande, nagot som inget av foretagen ens har funderat dver, ena
foretaget beskriver det som att de egentligen inte ar sa viktiga for sin leverantor da de koper sa
sma volymer jamfort med storre foretag.

En stark lojalitet eller relation med sina leverantorer ar nagot alla foretagen ocksa har
gemensamt. Ellegaards (2009) undersokning visar ocksa detta beteende, dar smaféretag sallan
ens undersOker marknaden efter alternativa leverantérer utan trots att leverantéren kanske
misskott sig sa byter inte foretagen leverantor anda. Ett resultat frdn genomforda intervjuer
inom detta arbete visar att det nastintill finns en kompisrelation till séljarna hos leverantérerna,
detta kan tolkas som att foretaget skulle svika leverantdren om de sag sig om efter alternativ.

Resultatet visar &ven att bekvamlighet hos de intervjuade foretagen finns dar de funnit en
leverantdr med den kvalitet som de anser vara tillracklig eller god och néjer sig. Detta kan
kopplas till att kunskap saknas om att en effektivare inkOpsrutin kan medféra hogre l6nsamhet,
mojligen saknas da aven kunskap om hur marknaden kan undersckas.

De fem undersokta foretagen ar eniga i att stérre foretag far battre villkor av leverantorerna. Av
Van Weeles (2012) sex olika rabatter nyttjas volymbonus, mangdrabatt och av ett av foretagen
nyttjar ibland kampanjrabatt. Ena foretaget ser det som en kraftig nackdel da de vid vissa
tillfallen inte kan konkurrera med storre foretag. Tva av foretagen sager att de endast kan fa
rabatt hos den leverantér de anvénder mest, detta kan kopplas till vad Ellegaard (2009)
beskriver, att smaforetag sitter inne pa inkopskraft men inte vet om det och darmed inte bryr
sig om att forhandla mer med sina leverantérer om framforallt priser.

Detta kan tas i kontext med maktforhallandet som Monczka et al. (2009) beskriver, dar ena
parten har makt dver den andra och nyttjar denna. Storre foretag har mer kunskap om hur
mycket makt de besitter gentemot sina leverantorer, framst med tanke pa att de koper stora
kvantiteter. Detta kan uttryckas som att leverant6rerna utnyttjar sin maktposition och lojaliteten
fran de intervjuade foretagen for att tjana mer, att de forsoker fa kunderna att tro att den
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viktigaste parten i forhallandet &r just leverantéren och inte de som kund. Det hér styrks av att
respondenterna anvander samma leverantér och dven nyttjar dem for att berdkna
materialkostnader for storre projekt nar de kanske sjalva skulle kunna rékna ut
materialatgangen.

5. DISKUSSION

Kapitlet presenterar en diskussion av analysen och resultatet.

De intervjuade foretagen tillhorde hantverkssektorn men med olika inriktningar for att fa
information om deras inkdpsprocesser.

Vid sokning efter litteratur inom &mnet framkom det snabbt att avsaknaden av densamma var
markant, som Ellegaard (2006) ocksa beskriver. Att applicera tidigare forskning inom inkop pa
just smaforetag visade sig vara missvisande mot rapportens intervjuade foretag. De saknade de
resurser i form av bade personal samt kapital som de flesta akademiska kallor forutsatte skulle
finnas. Tryckta kallor som Van Wheele (2012) behandlade hela inképsprocessen fran start till
slut, dock visade det sig vara i princip omojligt att kunna omvandla och applicera pa
smaforetagen.

Da studien har omfattat féretag inom samma bransch men med olika inriktningar gar det att
applicera resultatet pa andra liknande foretag. Manga likheter fanns mellan de intervjuade
foretagen, exempelvis hade alla under fem anstallda och inkdpen skottes till storsta delen av
agaren sjalv, omsattningen hos foretagen var dven de véldigt lika.

| borjan av varje intervju stalldes fragan om foretaget hade nagon detaljerad materialplanering,
svaret var uteslutande nej. Senare visade det sig att det ligger mycket planering bakom varje
inkop trots allt. Kostnaderna for ett mindre foretag att bestélla fel material kunde i vissa fall
vara Odesdigert for foretaget. Dock hade inget av tillfrdgade nagon fast rutin, mall eller
programvara for att planera inkdpen. Erfarenhet var det uteslutande viktigaste enligt féretagen
nér de skulle inforskaffa material. Nar det skulle goras inkop till storre och mer kostsamma
projekt, da lamnade uteslutande varje foretag en RFI (Jonsson, 2008) for att kunna jamfora de
olika leverantdrerna. De valde i sin tur det anbud eller den offert som enligt dem var bast, oftast
billigast, trots att de ansag sig vara stamkunder hos en specifik leverantor. Priset var den
avgorande faktorn nér det géllde storre projekt.

Eftersom de sma foretagen arbetar med snavare marginaler an de stora forsoker de att ur en ren
kostnadssynpunkt att inte képa in vare sig for mycket material eller for lite. Képer de in for
mycket far de kassera, nagot som ar en onddig kostnad. Kdper de i sin tur in for lite far de
antingen slosa tid pa att aka och inforskaffa mer eller bestélla en expressleverans, vilket ocksa
blir en onddig kostnad. Van Weele (2012) beskriver olika rabatter, vid granskning av dessa
visar det sig att storre foretag som gor storre inkop ocksa far storre och battre rabatter.

Samtliga av de studerade foretagen hade en huvudleverantdr som de oftast anvande sig av. Det
visade sig vara en néra relation mellan féretagen och leverantoren, nastan en vénrelation. Att
foretagen valde att inte byta leverantr var pa grund av den starka relationen dem emellan.
Kanske ar det en uppriktig vanskap mot kunden eller enbart for syns skull for att behalla
foretagen som kunder. Den ménskligafaktorn bor tas i beaktande hér, &r det samma anstéllda
som bemater samma kund flertalet ganger, brukar en slags vanskap (om &n ytlig) uppsta.
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Gemensamt for de fem intervjuade foretagen var att ingen av dem hade nagon direkt plan eller
tankt vad galler miljo. Samtliga foretag var mana om att inte kdpa in for stora volymer men det
handlade mer om kostnadens skull. Precis som Howarth och Fredericks (2012) skrev sa handlar
det i mangt och mycket om att de inte & medvetna om vad for miljopaverkan de har. Genom
en forandring av beteendet eller tankesattet sa skulle foretagen antagligen kunna tjana mer
pengar pa ett aktivt miljétank. Det leder i sin tur till att de inte behover kassera det som de kopte
in for mycket av eftersom de kommer ha kopt in for mycket. Foretagen skulle antagligen vinna
valdigt mycket pa att de 6ver vad de bestaller och hur mycket.

Som Colette, Hill, McCabe och McGovern (2012) patalade sa gynnar det bara foretagen och de
kan borja vaxa om de lagger mer vikt pa hallbar utveckling. De blir inte bara mer miljomedvetna
utan mer konkurrenskraftiga. De intervjuade foretagen var alla inom hantverksbranschen och
under intervjuerna var det enbart man som intervjuades och ingen av foretagen hade nagon
kvinna i deras personal. Fragorna uppstar om svaren hade tett sig ndgot annorlunda om det varit
en kvinna som blev intervjuad istéllet. Eller om det hade varit kvinnor som varit deras
leverantorer eller séljare, hade de betett sig annorlunda da?

6. SLUTSATS

Kapitlet presenterar en slutsats dar problemstallningen besvaras.

Det finns inte mycket litteratur att studera angaende smaféretag och deras inkop, annu mindre
om microforetag. Darfér kommer de intervjuade microféretagen i den hadr uppsatsen att
kategoriseras som smaforetag eftersom de har mellan tva till fem anstéllda.

Rapportens huvudsakliga syfte var att undersoka om det finns nagra samband eller generella
slutsatser att dra angaende smaforetags inkopsrutiner. Studien involverade fem olika
smaforetag och deras inkopsrutiner. Det har gatt att dra generella slutsatser mellan de olika
foretagen. Gemensamma namnare hos de sma foretagen var att deras inkpsprocess fungerade
pa ett enkelt men effektivt satt. Det fanns heller ingen som ansag att deras rutin borde andras
da den var fullt funktionell som den var.

Lojalitet gentemot sina leverantdrer var nagot som ocksa det genomsyrade de intervjuade
foretagen, bekvamlighet i och med leverantorens geografiska lage var ocksa det en faktor.

Tidigare forskning visar att manga mindre foretag har svart att ta till sig ny teknologi (Sexton,
Barret And & Aouad 2011), nagot som &aven arbetet bekraftar. Inget av de intervjuade foretagen
ansag det nodvandigt att borja anvanda sig av nagot datasystem for att styra och kontrollera
sina inkop. En av de tillfragade hade dock sjélvinsikt och insdg eventuella férdelar men var
anda ovillig da kostnaderna och tiden det skulle ta att implementera ansags for stora. Samtidigt
ansags det vara en onddig del da systemet de hade nu fungerade utmarkt enligt dem sjalva.

Analysen av intervjuerna visade aven att de fem foretagen ansag att pris och kvalité var de hogst
prioriterade faktorerna nar det kom till inkdp av material. Det visade sig vara relativt orattvist
gentemot de mindre foretagen att applicera forskning fran framst tryckta kallor sa som
kurslitteratur. Framst for att litteraturen innehaller fallstudier med endast stora och kapitalstarka
foretag och verkar forutsétta att det finns specifika inkdpsavdelningar och inképsfunktioner.

Den forskning om smaféretag som forfattarna hittat har inte behandlat nagot hantverksforetag
utan framst tillverkning eller handelsforetag, vilket far tas i beaktning.
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Ett intressant satt att utveckla undersokningen hade varit att undersoka ett 20-tal féretag med
farre an fem anstallda, dar en jamn fordelning av de olika branscherna skulle ske. Da skulle det
ga att jamfora bade inom och mellan de olika branscherna, som trots allt &r lite olika varandra.
Snickar- och platslageriforetaget kraver i jamforelse med elektrikerfirmorna oftast strre och
otympligare material, en elektriker kan handla en kundkorg till samma pris som en snickare
fyller en hel bil exempelvis. Hur just leverantorsrelationerna och maktspelet mellan leverantor-
kund fungerar &r en annan punkt som hade kunnat fa en helt egen rapport, d&ven underséka om
det finns mojligheter for samarbete mellan foretag for att skaffa sig battre villkor hos sina
leverantorer.

Slutsatsen kan da dras att ett stérre foretag, som betalar mindre i materialkostnad, hellre koper

in storre mangder som sedan maste kasseras an att de har manga arbetare som star pa
arbetsplatsen utan material. Nagot som de sma foretagen helt enkelt inte har rad att gora.

-18-



REFERENSER
Tryckta kallor

Backman, J. (2008). Rapporter och uppsatser. 2 uppl., Studentlitteratur: Lund.
Bryman, A. (2011). Samhéllsvetenskapliga metoder. 2 uppl., Stockholm: Liber AB.
Ejvegard, R. (2009). Vetenskaplig metod. 4. uppl., Studentlitteratur: Lund.

Jonsson, P. (2008). Logistics and supply chain management. New York: McGraw-Hill Higher
Education

Justesen, L., Mik-Meyer, N. & Andersson, S. (2011). Kvalitativa metoder: fran vetenskapsteori
till praktik. Studentlitteratur: Lund.

Jacobs, F.R., Berry, W.L., Whybark, D.C., Vollmann, T.E. (2011). Manufacturing planning &
control for supply chain management. 6:e uppl. ss 182-187. New York: McGraw-Hill/Irwin.

Monczka, R., Handfield, B., Giunipero, L. & Patterson, J. (2009) Purchasing & Supply Chain
Management. 4. Uppl., South-Western Cengage Learning: USA

Sorqvist, L. (2008). Stindiga forbdttringar: en bok om resultatorienterat forbdttringsarbete,
verksamhetsutveckling och Sex Sigma. Studentlitteratur: Lund.

Van Weele, A. (2012) Inkop och Supply Chain Management. Studentlitteratur, Lund.

Vetenskapliga artiklar

Airaksinen A., Luomaranta H (Statistics Finland), Alajaaské P., Roodhuijzen A. (2015).
Dependent and independent SMEs and large enterprises. Eurostat, Structural business statistics
and global value chains.
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Statistics_on_small_and_medium-
sized_enterprises

Balakrishnan A., Natarajan H P. (2013). Integrated Procurement Planning in Multi-division
Firms. Production and Operations Management. Vol. 23, Issue: 10, ss 1795-1810. https://doi-
org.lib.costello.pub.hb.se/10.1111/poms.12096

Bitran G R., Marieni D M., Matsuo H. & Noonan J W. (1985). Multiplant MRP. Journal of
Operations ~ Management,  5:¢ uppl, ss 183-203  https://www-sciencedirect-
com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/0272696385900063? rdoc=1& fmt=high& orig
in=gateway& docanchor=&md5=b8429449ccfc9c30159a5f9aeaad2ffh

Colette D., Hill J., McCabe TJ., McGovern P. (2014). A consideration of organisational
sustainability in the SME context: A resource-based view and composite model. European
Journal of Training and Development; Limerick. VVol. 38, Issue: 5, ss 398-414.
https://search-proquest-
com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1650544768/DE4320AD7EEA4EE3PQ/1?accountid=967
0

-19-


http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Statistics_on_small_and_medium-sized_enterprises
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Statistics_on_small_and_medium-sized_enterprises
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1111/poms.12096
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1111/poms.12096
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/journal/02726963
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/journal/02726963
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/0272696385900063?_rdoc=1&_fmt=high&_origin=gateway&_docanchor=&md5=b8429449ccfc9c30159a5f9aeaa92ffb
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/0272696385900063?_rdoc=1&_fmt=high&_origin=gateway&_docanchor=&md5=b8429449ccfc9c30159a5f9aeaa92ffb
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/0272696385900063?_rdoc=1&_fmt=high&_origin=gateway&_docanchor=&md5=b8429449ccfc9c30159a5f9aeaa92ffb
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/European+Journal+of+Training+and+Development/$N/37218/DocView/1650544768/fulltext/44828DF27A1643AFPQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/European+Journal+of+Training+and+Development/$N/37218/DocView/1650544768/fulltext/44828DF27A1643AFPQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/indexingvolumeissuelinkhandler/37218/European+Journal+of+Training+and+Development/02014Y06Y10$232014$3b++Vol.+38+$285$29/38/5?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1650544768/DE4320AD7EEA4EE3PQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1650544768/DE4320AD7EEA4EE3PQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1650544768/DE4320AD7EEA4EE3PQ/1?accountid=9670

Ellegaard, C. (2006). Small company purchasing: A research agenda. Journal of Purchasing
and Supply Management, Vol. 15, Issue: 5, ss 272-283.

https://www-sciencedirect-
com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S1478409206000677?via%3Dihub

Ellegaard, C. (2009). The purchasing orientation of small company owners. Journal of Business
& Industrial  Marketing, Vol. 24, Issue: 3/4, ss 291-300. https://doi-
org.lib.costello.pub.hb.se/10.1108/08858620910939831

Ellegaard C. (2012). Interpersonal attraction in buyer—supplier relationships: A cyclical model
rooted in social psychology. Industrial Marketing Management, Vol. 41, Issue: 8, ss 1219-1227.
https://www-sciencedirect-
com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0019850112001770?via%3Dihub

Federal Information & News Dispatch Inc. (2001). Request for information - Safety, quality
and risk management capabilities. (FIND 202-544-4800). Washington: U.S. Dept. of
Commerce, Office of Field services. http://costello.pub.hb.se/login?url=https://search-
proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/258915579?accountid=9670

Griffith, A. & Headley, J.D. (2010). Using a weighted score model as an aid to selecting
procurement methods for small building works. Construction Management and Economics,
15(4), ss. 341-348. https://doi.org/10.1080/014461997372890

Howarth R & Fredericks J. (2012). Sustainable SME practice. Management of Environmental
Quality; Bradford. Vol. 23, Issue: 6. Ss 673-685.

https://search-proquest-
com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1095474592/9017C2B20A5E4ED5PQ/1?accountid=9670

Kogel J. E. (2013). SME and sustainable development; Society needs to engage in the dialogue.
Mining Engineering; Littleton. Vol. 65, Issue: 5.

https://search-proquest-
com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1365679533?accountid=9670&rfr_id=info%3Axri%2Fsid

%3Aprimo

Preuss, L. 2001, "In Dirty Chains? Purchasing and Greener Manufacturing”, Journal of
Business  Ethics, wvol. 34, no. 3/4, pp. 345-359  https://link-springer-
com.lib.costello.pub.hb.se/article/10.1023/A%3A1012549318786

Sexton, M., Barret And, P. & Aouad, G. (2011). Motivating small construction companies to
adopt new technology. Building Research & Information, 34, ss. 11-22. https://doi-
org.lib.costello.pub.hb.se/10.1080/09613210500254474

Quayle M. (2002). Purchasing in small firms. European Journal of Purchasing & Supply
Management. Vol 8, Issue: 3, ss 151-159

https://www-sciencedirect-
com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0969701202000059?via%3Dihub

Tillvéxtverket (2018). Basfakta om fOretag. (2018). Stockholm: Tillvéxtverket.
https://tillvaxtverket.se/statistik/foretagande/basfakta-om-foretag.html

-20 -


https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S1478409206000677?via%3Dihub
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S1478409206000677?via%3Dihub
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1108/08858620910939831
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1108/08858620910939831
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0019850112001770?via%3Dihub
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0019850112001770?via%3Dihub
http://costello.pub.hb.se/login?url=https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/258915579?accountid=9670
http://costello.pub.hb.se/login?url=https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/258915579?accountid=9670
https://doi.org/10.1080/014461997372890
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1095474592/9017C2B20A5E4ED5PQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1095474592/9017C2B20A5E4ED5PQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/Mining+Engineering/$N/42294/DocView/1365679533/fulltext/13903DB8D8C64C99PQ/1?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/indexingvolumeissuelinkhandler/42294/Mining+Engineering/02013Y05Y01$23May+2013$3b++Vol.+65+$285$29/65/5?accountid=9670
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1365679533?accountid=9670&rfr_id=info%3Axri%2Fsid%3Aprimo
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1365679533?accountid=9670&rfr_id=info%3Axri%2Fsid%3Aprimo
https://search-proquest-com.lib.costello.pub.hb.se/docview/1365679533?accountid=9670&rfr_id=info%3Axri%2Fsid%3Aprimo
https://link-springer-com.lib.costello.pub.hb.se/article/10.1023/A%3A1012549318786
https://link-springer-com.lib.costello.pub.hb.se/article/10.1023/A%3A1012549318786
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1080/09613210500254474
https://doi-org.lib.costello.pub.hb.se/10.1080/09613210500254474
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/journal/09697012/8/3
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0969701202000059?via%3Dihub
https://www-sciencedirect-com.lib.costello.pub.hb.se/science/article/pii/S0969701202000059?via%3Dihub
https://tillvaxtverket.se/statistik/foretagande/basfakta-om-foretag.html

Figurer

Figur 1. Van Weele, A. (2012) Inkdp och Supply Chain Management. Studentlitteratur, Lund.

Tabeller

Tabell 1. Sammanstéllning av svar pa intervjufragor
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BILAGA 1

Intervjuguide

- Anonymitet, respondentens namn och arbetsplats kommer inte delges. Endast vilken typ av
foretag som foretrads (exempelvis byggforetag), vilken omséattning foretaget har och hur manga
anstallda.

Inkdp i allménhet

Vem gor inkdpen? Ar det alltid samma person?

Har ni en fast inkdpsmall eller inképsrutin? Hur ar den isafall?

Anvander ni er av ndgon slags detaljerad materialplanering innan inkép?

Har ni nagot datasystem for att berdkna materialink6p? Om, hur anvands det?

Vad ér viktigast med inkdpet? Pris, kvalitet, snabb leverans, saker leverans?

Ar det skillnad pa stora och sma projekt? Gors inképen pa samma sétt oavsett storlek?
Koper ni in stora méngder forbrukningsmaterial som spik, skruv osv for att det alltid
gar at, eller koper ni in for just nastkommande projekt?

Hur undviker ni vanliga fallgropar vid inkép? Exempelvis kdpa in for mycket
material, koper fel storlek osv

Om ni eventuellt kopt in for mycket material, lagerfors detta eller séljs det tillbaka till
leverantdren? Hander det ofta att ni séljer tillbaka oforbrukat material?

Leverantdren/grossisten

Vad for slags relation har ni med er leveranttr/grossist?

Anvander ni er alltid av samma? Om sa ar fallet, vad gor att ni inte vill byta? Pris?
Gammal vana?

Réknar ni sjalva ut materialatgangen for projektet? Om nej, Aker ni till leverantéren
(grossisten) och lamnar en ritning och far tillrackligt med material?

Tror ni att leverantdren ger storre foretag béttre villkor avseende pris osv?

Kan ni forhandla med leverantren angaende pris osv?



BILAGA 2

Transkribering 1

Intervju 1.

F= Fragestallare

R= Respondenten

5. Vad ar viktigast med inkopet

R: Ringer jag Ahsells 15.30, sa kan man hamta den darifran... 06.30... dan efter.

F: Ehm... Det ar inte viktigast att ni far det billigast... utan.. bara att ni far ratt saker som ni
bestallt

R: 1 tid.

F: Sa snabb och saker leverans!

R: Ar viktigaste

F: Ar det skillnad pd om ni har ett stort projekt eller ett litet projekt? Gor ni inkdp pa samma
satt anda?

R: Nae. Stort projekt begar man in anbud, sma projekt.... hamtar man bara.

F: Hamtar bara? Raknar ut sjalv?

R: Aah.. da gar man efter listpriserna. Stort projekt begar man in..

F: Det har behover vi vad ger ni for pris pa det har?

R: mmm

F: Koper ni in stora mangder forbrukningsmaterial, for att det ar alltid gar at, eller koper ni in
for just nasta projekt?

R: Jo.. men.. n4, det képer vi méangder.

F: Sa det ar inget som gar pa faktura till kund da? Utan ni kdper in det...

R: ja. Sen lagger jag pa lite pa kundens faktura

F: Hur undviker ni vanliga fallgropar vid inkdp? Att ni tillexempel koper in for mycket eller
kdper in fel storlek?

R:.......

F: Ar planeringen da som d&r jatteviktig nar du sitter hemma och planerat att.. hur det ska va
eller

R: Det &r viktigt. Men sérskilt om det ar specialbestallda varor. Som du inte kan lamna
tillbaka. DA far du inte bestalla fel. Om jag bestaller fel...

F: Da far du behalla detta, for leverantoren tar inte tillbaka det?

R: Nae.

F: For ingen kan kopa det liksom..

R: Nae, och sen om jag tar en vanlig lagervara, kan jag lamna tillbaka det, men de drar av 20
%.

F: ahh precis. Sa da ar det helt enkelt att.. for att ni inte ska kdpa in for mycket av den hér
specialbestallda.. att du dubbelkollar med kunden....

R: Men det & mitt ansvar. Se till att den passar. Kunden har inget med saken att gora.

F: Vada? Kunden bestéller ett specialgjort fonster tillexempel?

R: Ah men da ere jag som ska ta matten,jag ska se till att den passar

F: Sa da ar det mat tva ganger kdp en gang.

R: Ah. Mt tre ganger a...

F: Da ar det noggrannhet i sjalva planeringen innan da

R. Ah. Som Sjuhdrads bygg gjorde... gick i konkurs... De bestallda 500 fénster fel.. fel farg
F: Sa det ar ex antal tusen styck

R: Rakna med minst 7.. 8.. 9... 10 tusen styck



F: Och ingen kan kdpa det

R. N&. Sa de gjorde konkurs en vecka senare

F: Da gar vi till nasta fraga, som vi redan kom in pa litegrann.. om ni eventuellt képt in for
mycket saker, lagerfor ni detta eller séljer ni tillbaka det och hénder det ofta att ni kopt in for
mycket?

R. Det hander ofta. Och oftast lamna tillbaka det. Vet du... vill du veta varfor?

Fo...

R: Jag later kunden betala det. Och sen nér jag lamnar tillbaka det, blir det plus for mig.

F: Ja..... Hander det att ni kdper in for lite? Sa att ni far sta dar och vanta?

R: Jepp.

F: Det hander ocksa? Och da blir det expressleverans fran narmsta leverantor da?

R: ahh.... antingen hamtar man sjalv.. eller sa far man ta en extra kdrning.. som kostar ex antal
kronor. Allt mellan 350 till tusen kronor.

F: Da.... Lite fragor om just vem ni koper av? Alltsa leverantoren eller grossisten.

Vad har eran firma for relation med er leverantor eller grossist?

R: Ehhhhh... vafan ar det for javla fraga..

F: Alltsa en relation somii....

R: Jo jag fattar vilken relation...

F: Alltsa koper ni alltid av samma? Eller &r det olika?

R: Alltid samma. Du vet jag koper vanliga trat... Det ar ju XL. Klader.,. Ar ju nufértiden...
Boras yrkesklader... och allt spik och skruv.. Skanfast... och om vi behdver nat... som inte
dom har... da gar vi till Ahlsells.. de har ju allt. Och min polare jobbar dér sa...

F: det blir ju bra

R: Det blir jattebra.

F: S lite kompis-kompis?

R: Utan kompis-kompis kan man inte handla dar. Jag far typ 60% rabatt dar.

F: Hur kommer det sig att ni alltid koper av XL? Ar det gammal vana eller har de béast pris?

F: Ligger det bast till geografiskt sett till vart ni jobbar?

R: Det ligger bra till... Jamfort med Holgers... sa ligger den ju jattebra till.. och.... fan ska man
saga.. Man har lart sig kanna dem pa tio ar. Man kanner alla. Man snackar om allt och inget
med dem. Sa det &r inte som att....

F: Inte som att komma till ett nytt stélle och bara vara kund, det & mer... det ar en san relation
vi pratade om.. det blir mer

R: ahh!

F: Det blir mer personligt &n att du bara &r en kund och de &r bara séljare..det blir mer... en
béattre och personligare relation.

F: Yes... Skulle ni kunna téanka er byta leverantér? Om ni.. sdg att nan annan... leverantor
sager att ni far det har priset av oss nar ni koper in...

R: Vi har kollat.. Boras ar sa litet. Sa att det skiljer...

F: Det gar plus pa nat och minus pa nat?

R: 2 %. Sa det spelar ingen roll

F: Rékna ni sjalva ut materialatgang? Eller aker ni till leverantor och lamnar ritning sa plockar
de ut?

R: Det beror pa.... hur stort jobbet ar. Har jag bra ritningar.. Ett helt hus tillexempel. Da
lamnar jag in ritningar, de raknar ut, sager sa har mycket kostar det, jag sager ok, skicka ut
materialet om tva veckor.

R: men &r det en liten tilloyggnad, en koksrenovering... da ar det klart att jag raknar ut det
sjalv.



F: mm. Da har du inget program, utan da sitter du och kollar ritningar pa papper?
R: Det ar ju jattenkelt...

F: D4 ar det erfarenhet helt enkelt?

R: Yes.

F: Da.. vad ar viktigast nar ni valjer leverantoren? Allt da fran kvalitet, sékra leveranser.. Den
gar in lite i en tidigare fraga. Sa Boras ar sa litet sa det spelar ingen roll?

R: Nae men det &r som snal-Hakan... han ehh... bestaller ju ibland grejer fran Beihjer, ibland
fran Holger, oftast fran Norrby iofs, jag vet inte varfor han gor oh jag fattar inte heller varfor
han gr det.. jag tror bara han vill halla foten inne Gverallt. Jag sluta med det for tre fyra ar sen.
Tar allt ifran Norrby. Enklast.

F: Yes. Tror ni att de ni handlar av ger storre foretag battre villkor?

R: Japp. Och de &r helt &rliga med det. De har ett sant system.. Har du noll... Eller 1-5
anstallda, en viss rabatt.Det &r alltsa en automatisk rabatt. Sen har de stegvis.. till stora. Men,
om jag gar... det innebar, om jag hamtar pa hyllan sjalv, da far jag den har lilla rabatten. Om
jag gar till han och sager att... jag kan forst handla, sen gar jag till kassan och skriver ut en
lapp, sen tar jag den lappen och gar till min séljare och séager att jag vill ha béattre priser pa det
hér, da fixar han det.

F: Da ar det nat ni maste be om?

R: ja,men det gorjag inte. Hamtar jag tre gipsskivor, da gor jag inte det. Om jag fyller bilen,
och ser att det kommer kosta 10-12 tusen, da gar jag till han och sager att kan du justera detta
lite.

F: Mangdrabatt da?

R: ah eller ge storforetagets rabatt, eller om jag.. gar dit. Jag kan saga i kassaan till exempel,
att, du kan skriva att det ar till mig sjélv, personligen. Ger lite storre, da kommer fakturan
hem, da &r det skitbra.

F: Det spelar alltsa ingen roll hur mycket du koper, utan hur stort foretaget ar? De har ett
sant..

R: ah, det ar ett sant fast system. Vi har diskuterat om det flera ganger. P4 ett ar handlar jag
dar for nastan 2 miljoner. Sa att.. ja men det ar ju deras system. Sa darfor maste du komma till
mig for att.. systemet ar sant.

F: Och det ar inget de sjalva kan fixa? Utan de har order att sd har ska de gora?

R. Ja precis.

F: Ar det nat du tanker p& mer, som jag borde fragat? Som borde va bra att f& med, har du
berattat hur det gar till fran att nar du far in en kund som sager, du ska bygga ett nytt kok, hur
du gor...

R: Att hur det gar till?

F: Ja alltsa hjar jag missat nat i...

R: Sen.. nér du har férsta métet med kunden och de lagger fram sina 6nskeméal. DA maste
man fraga kunden viken kvalite man ska kora. Topp eller billigast.

F: Budget eller bra?

R:Precis. Sa det ar ocksa en viktig fraga.

F: Men paverkar det, vilken kvalite ni ska ha pa grejerna, vart ni koper fran? Ar det s, om en
kund sager att det hér ska va det basta du far tag i, det dyraste materialet, gar du anda till XL?

R: Nej, nej. Da far man kolla. Det ar ju séllan det hander.

R: Sdg att vi ska mala vaggarna. Det ar ju klart jag fragar... Vilken kvalite pa farg vill ni ha?
Da lagger jag fram att... jag brukar kopa min farger fran farbolaget. Det ar bra kvalite &venom
det ar billigt eller dyrt. Eller ska vi kdpa.... nan annu billigare farg. Det ar ju smadetaljer men
det ar ju viktigt att fraga.



R: | deras vérld, de ser en reklam dar en tiolitrare kostar 400 kr, men jag koper fran
fargbolaget, alltsa prislappen ar 1200 spann, men jg betalar ju bara 600 iofs, men det spelar
ingen roll, de vet ju inte det.

F: Da ar det nat battre?

R: Det gar inte jamfora. Men nan som jobbar pa Ericsson fattar ju ingen skillnad.

R: Inte du heller.

F: Man brukar fa vad man betalar for... galler nastan allting.

R: Jojo. Men om jag nu skickar fakturan. Fargburken kostar 1100 spann, Jo men jag sag ju
reklam pa Jula 400 spann.

F: Men det &r ju inte samma...

R. Alla fattar inte det

F: da ar det specialgrejer som...

R: Det behdver inte va special. Du kan ju valja golv, allt fran 50kr kvadraten till 2000kr
kvadraten. D& maste.. du maste fraga. Vad vill du ha. Vad far det kosta.

F: men har du olika leverantérer beroende pa... som du brukar vanda dig till om det ar dyra
saker eller om det & normalsaker.

R: Normalsaker, Norrby Trd. Om vi nu pratar farg och golv, ar det fargbolaget.

F: Da ar det de som du har koll pa?

R: Ah. Fargbolaget kan ju fixa.. vad som helst

F: Ar det ocksd gammal vana att du véljer farbolaget? Att du vet vad...

R: nae det finns ju inte i Boras, G-andersson, sen har du.

F: Caprifol?

R: men har de sa mycket golv? Sen har du interkakel. De har ingen farg.

R: Sa fargboaget ar bra de har allt i farg, allt i golv.

F: Sa det ar lite bekvamlighet?

R: Ja-a. Hittar det mesta pa ett stalle.

F: Nat mer som du tankt pa? Som jag borde fragat? Hur inkop gar till, vi har tagit med det
mesta

R: Det ar ju ingen high-tech, driva ett... smaforetag med tva tre anstéllda. Gar inte jamfora
med... 30



BILAGA 3

Transkribering 2

Intervju 2

F= Fragestallare

R= Respondent

Vi har fragat huruvida intervjun far spelas in.

F- Och vi kommer inte ta med firmanamn i var rapport, vi kommer ta med vilken slags firma
det ar, men inte vart det ligger eller nat sant.

R: ndnéna just det.

F: Det & om inkop vi ska gora, examensarbetet heter Smaforetags inkdpsrutiner, det kommer
vara en analys om det, for i litteraturen vi laser finns det knappt nat skrivet om hur gor ett
foretag som har mindre &n sag, 10 anstllda da, hur de gor nér de ska kdpa in material.

R. Jaja! Precis

F: Sa. DA kor vi. Vem é&r det som gor inképen hos er?

R: Det gor vi val allihopa mer eller mindre, jag gor de stora, det &r la for.. det &r jag som har
hand om byggena och vet vilket men ibland s& aker dem och hamtar det material de behdver
ha, man... de far ju ett bygge och sa far de ta hand om det.

F: Sa det ar mycket eget ansvar?

R: Ja. | denna branschen sa blir det ju lite att det de behover ha for tillfallet, bara for att inte
hamta hem allting med en gang. Eftersom da far du ligga ute med sa mycket pengar, hela
tiden ocksa, sa det tar du efterhand.

F: okok. Har ni nan fast mall eller rutin for hur ni ska gora, nar ni ska kopa in material?

R: Nae. Inte mer &n att det ska méarkas upp pa eventuellt projekt d&. SA man vet vilket projekt
det hor till

F: Har ni nagoat slags datasystem for att rakna ut hur material som gar at? Eller foljer ni
ritningar for att rakna ut?

R: Mjaaa, foljer ritningar oftast. Sen... jaa.. du raknar ju pa ett jobb och sen uppskattar man
lite. Att det gar at 100 kvadrat cirka. Men da ar rullarna... rullarna ligger pa 100 kvadrat, da
koper du hem en. Ar det 150 s& koper du hem tva?

F. Sa da ar det ingen jattedetaljerad

R: Na. N&.

F: materialplanering innan...

R. Nej. Nej.

F: Utan det ska racka bara?

R: Det ska racka.

F: Vad &r viktigast med inkdpet? Ar det pris? Kvalite? Snabb leverans? Séker leverans? Det ar
ju exempel pa..

R: Jaaa.. det &r ju... egentligen bade pris och kvalite. Det ar ju det. Vi kdper ju inte vilken skit
som helst, om man séger sa. Det arbetar vi inte med skit.

F: Sa det finns nastan alltid dar liksom, ni far inget fran leverantor till platsen utan ni aker
sjalva till...

R: Jo det far vi, vi ringer till leverantoren nar det &r stora... sa ar det ju...

F: De som kommer dit och lamnar det pa byggplatsen?

R: Ja.

F: Sa framst, pris och kvalite pa materialet?

R: Ja precis.

F: Det brukar inte va sa brattom att ni maste ha, en viss rulle exakt den tiden da, sa saker
leverans ér...



R: Jo det hander ju. Att det i vissa sa fall.. ar det ju valdigt brattom. Ibland sa vi lever ju...
eftersom att vi ar sma.. sa far vi ju jobb. VI klarar oss egentligen bara pa att finnas
tillgangliga. Och da kan det ju bli 666h kan ni komma och fixa det har jobbet och da ar det ju
lite brattom att fa fram det

F: Tummar ni da hur ni tanker att kvaliten pa grejerna

R: Nej. Nej.

F: Det ska alltid vara

R: Bra kvalitet.

F: Yes. Ehm.. Gor ni skillnad pa stort projekt och litet projekt hur ni koper in saker?

R....

F: Bestaller ni anda in pa samma satt eller...

R: Naeee det skiljer ju lite. Ar det ett stort projekt kan jag ju forhandla om priset mer.. da kan
jag ju ohh... sag ere tusen meter ranna sa sager att det e tusen meter ranna vad far jag for pris.
Ar det bara till en vanlig villa sa aker jag bara och hamtar for jag far inte battre pris for det ar
sa lite... och da har jag ju tva leverantorer... ah det finns ju tre. Jag anvander tva. Da kan man
ju bélla dem emellan. Ringer man och kpllar vilka som ger bast pris.

F: Koper ni in stora mangder forbrukningsmaterial? Som spik skruv osv? For att det alltid gar
at eller koper ni bara for nastkommande projekt?

R: Nae bara for att det gar at. Det ska alltid finnas hemma.

F: Sa ni har nagra standardprodukter...

R. Ja.
F: Sa forbrukningsmaterial koper ni in till bast pris helt enkelt?

R: Ah. Precis. Da har vi ju... har har vi en leverantér som kommer och tittar till hyllorna sa
kommer han och fyller pa det som saknas fyller han pa.

F: Yes. Da racker dven detta till storre projekt?

R: Ahhhh eller sa ringer man och séger te att fylla pa extra.

F: Hur undviker ni vanliga fallgropar tillexempel att kopa in fel material eller for stora
mangder sa ni far massa som maste lagerhéllas? Ar det planeringen som du gor infor stora
projekt som

R: ahh det forsoker man ju gora. Det vet man ju... forsoker ta reda pa sa du inte koper for
mycket framforallt. Och inte for lite for da kostar det ocksa ratt s mycket mer pengar. Oftast
ar det battre att kopa for mycket och sa slanga skiten sen.

F: ahh okej.

R: Skulle det saknas tva platar sa ar dem vaaaaldigt dyra

F: Maste det expresslevereras..

R: ahh och sen... fa exakt samma kulor.. 66hhh... den biten da. Da ar det oftast dyrt

F: Koper ni da oftast in for mycket material om ni vet att ni har ett stort... eller koper ni alltid i
Overkant...

R: ahhh i Overkant.

F: Kan ni sélja tillbaka det till leverantéren?

R: Ahh &r det alldeles for mycket sa kan vi det

F: Koper leverantoren tillbaka det till reducerat pris da?

R: Det beror helt p& vad det ar for grejer. Ar det standardgrejer sa ar det ju.. kan de ju kopa
tillbaka det. VI sager som ranner och sant dar.

F: Till samma pris som ni kopte for da?

R: ja det gor de isafall. Det ar inga konstigheter alls.

F: Sa da har ni en ganska bra relat...

R: aaah det &r jattebra. Férutom skulle jag bestélla en specialfarg som lackas upp, det koper
de juinte... ,



F: de vet inte om det kommer kunna séljas.

R: nd precis. Och da &r det ju ocksa battre att kdpa 6 meter extra an vad det gar at

F: For det blir billigare for dig att slanga &n att behtdva bestélla

R: Ja precis. FOr det vet man ju inte det kan ju ocksa bli skadat pa vagen och du kan tappa en
bit da &r den forstord sa da star du dar.

F: Sa det ar lite felmarginal att hellre kopa for mycket an tt hellre ligga precis pa gransen

R: Ja men lite sa ar det.

F: Ni lagerfor inte sant som blir dver?

R: jooo vi lagerfor jattemycket material, vart ramaterial sa att saga, det lagerhaller vi ju

F: Inget specialbestallt?

R: Na.

F: Anénvder ni alltid samma leverant6r/ Grossist?

R: ahhh i stort sett. Det &r ju... enklast.

F: Det ar enklast. Sa

R: jag har tva stycken. Det finns tre. Dit ringer jag ocksa om det... om de andra inte har. Da
koper jag av dem.

F: Ar det lite gammal vana att ni inte anvander den tredje lika mycket? Eller &r det att den
ligger for langt ifran?

R: For langt ifran. Nae det kan jag ju inte séaga heller egentligen.. utan det &r... aee...
produkterna &r inte... det ar ju véldigt bra kvalite men det ar inte den produkten jag vill arbeta
med.

F: Sa det har inte sa mycket med pris

R: Na.

F: Raknar ni sjalva ut materialatgangen? Eller Iamnar ni ritningar till gross...

R: Bada tva. Bada tva sager jag dar. Oftast rdknar man ju.. ar det ett mindre projekt raknar jag
pa det annars lamnar man bort det. Och da far man ju... kostnadsmassigt priserna pa det ocksa,
automatiskt. For annars maste jag ju, for det &r ju lite skillnad. Jag kan ju ringa dit och... vad
kostar sjalvbarande tfp-platar ahh det kanske ligger pa... 220 kr kvadraten. Men det e ju klart
ska jag ha 5000 kvadrat da gor det lite pa priset. Och da lamnar jag ju in alla ritningar till han
da sa raknar ju han ut det basta priset.

F: Tror du att leverantérerna ger storre foretag battre villkor? Avseende pris osv?

R: Ahh. Det kan ju jag tycka ar en stor nackdel.

F: Och det gar inte pressa priser?

R: eeeeeh det kan du ju gdra. Men som liten foretagare ar det inte latt. FOr jag har ju exempel
pa att... jag samarbetar. Jag har ju en firma i géteborg. Néar jag starta den sé ar det ett
platsslageri till har... sa nar vi samarbetar sa &r vi ju tre st. Da ar vi cirka 25 man totalt. Sa da
blir det ju jattestort. Och da fick vi ner... nar vi gick ihop och gick till leveranttrerna.. da fick
jag ned mina rabatter rejélt.. betydligt mycket mer &n jag fick innan

F: Har det att géra med att ni képer in stoérre mangder?

R: Storre mangder. Da klassar de oss som ett foretag. Pa nat satt. Fast vi ar tre foretag. VI har
tre olika konton. Helt fristaende.

F: Sa det ar inte nat att de har storforetagsrabatt? Har ni minst 15 anstallda sa

R: Naee jag tror att det ar desto mer du handlar desto mer rabattar har du... ah de... ehh.. kan
ju jag tycka pa sétt och vis ar fel.

F: Da gynnar det att vara storre...

R. Mjaaaa det &r ju... samtidigt ar det ju de stora kan ju.... vissa jobb kan ju jag konkurrera
med. Jag behdver ju inte ha 20 man for att kunna gora vissa jobb. Men jag kan ju inte rdkna
pa de jobben for de har battre materialpriser. De tjanar ju annu mer. Da maste ju jag krypa...



sa jag lagger mig... mer... men de tjanar ju annu mer pengar for de har ju mer... mer pa
materialt i det laget. Sa det kan ju jag tycka &r ett lite konstigt system egentligen.. ju mer du
handlar desto mer rabatter ska du fa. Det ar konstigt.

F: Sa ni kan inte forhandla med leverantéren om detta och séga, du far ge mig ett schysstare
pris?

R: ja det gar ju men jag vet ju jag tror inte jag kommer ned i de kvantiteterna anda..

F: &r det sapass stora skillnader?

R: ahh. Det & manga procent. P4... jag tror det &r... jag fick 10 % mer. Nar vi gick ihop. Och
jag omsatter 4 miljoner. Det ar mycket pengar.

F: Nagot du vill lagga till? Hur ni gor ett inkop? Nat vi borde fragat?

R: Nej det tror jag inte. Nej.

R: Ahh jag ringer ju och kollar, ar det stora méangder sa ringer jag och kollar vem det ar som
har bast pris.

F: Det materialet som ni lagerfor har, har ni nagot datasystem for det

R. Naeeee det bara finns. Det bara finns.

F: Att ni vet att

R: ahhh sa jag har ju.. sag det ligger rullar sa har jag nagra extraullar av de farger som gar,
efter... den jag handlar mest utav &r ju i goteborg. Sa han kommer ju tre ganger i veckan och
levererar. Och ibland kan jag ju gora at... bara pa en timme... en rulle... och da maste det ju
finnas i den fargen

F: Far ni rabatt? Pa forbrukningsmaterial som ni kdper in av honom?

R: Ahh det skulle jag ju kunna fa. Skulle kunna pressa det annu mer. Sager jag jag skulle ha...
sg att jag ska ha 20 rullar pa ett brade. Da gor de ju &nnu mer pa det. Givetvis.

F: Da maste du ha plats for det ocksa

R: hehe aah givetvis. Aséa.... ekonomi till det. Du ligge rju ute med valdigt mycket pengar
hela tiden. Om man sager. Sa dar ute i material, det som star dar ute efter.. cirka 200 tusen i
material som ligger. | kapital som &r last. Som &r ... ah.. och det ar ju en nackdel.

F: Men det maste ni ha?

R: Bade ja och nej. Ne vissa grejer... maste ha en rulle av varje farg. Ska jag gora fyra
fonsterbleck av en farg.. men det kanske tar jattelang tid innan det kommer fyra till. Den ...

da.. da haller den rullen ett helt r. Men den maste finnas dar, nar kunderna kommer. Jag kan
ju inte sé&ga att inte jag har den féargen.

F: Sa det gar helt enkelt inte géra en mer detaljerad planering for du vet inte vad som kommer
krévas?

R: N&.

F: S&g att de...

R: ja sa ringer en kund och séger att jag vill ha detta och ska ha den fargen. Kunden har inte
bestamt farg nar vi Iménar anbud.. da far vi kolla runt beroende pa vad som stammer med
deras tegel och.. .det kan va alla méjliga slags konstiga farger emellanat

F: Sag att ni ska ha en specialfarg, som inte leverantoren har inne pa sitt lager

R: jaaa det h&nder ju

F: S& da maste ni kdpa in for att ha inne pa lager?

R: ja. Alltsa alla standardkul6rer har vi hemma Men sen finns det ju en standard, men det har
vi inte hemma.

F: Sa det finns alltid hos leverantoren?

R: ja det finns oftast, kan ta ett par dagar

F: om det &r nat specialbestallt, nat... da sager ni att det kommer ta sa har lang tid?

R: ahh precis, ah, da sist fick jag vanta 5 veckor pa materialt. Det kommer fran tyskland, det
ar special



F: Da gar det inte ha nan detaljerad...

R: Naa den har da visste jag ju nar jag lamna anbud och da tala jag om att jag maste ha reda
pa nar vi ska satta igang sa jg kan bestalla materialet. Annars sager han att vi ska komma dit
och montera och s.. kan vi inte vi har inget material. Ni far vanta 5 veckor, da har han rest
upp stallning och alltihopa kanske da som star och kostar pengar

F: Da ar kundkontakten

R: ja precis

F: Har det hant att ni kopt in specialbestallt sa sager kunden att den inte vill ha sa sitter ni med
massa...

R: Nae det har inte hant. Faktiskt inte.

F: Sa ni skriver ett kontrakt innan?

R: Nej. Jag har aldrig skrivit kontrakt. Som man bér gora... ja det &r ju med de stora foretagen,
PEAB och sana, da far man ju skriva ett kontrakt. Men aldrig med privatpersoner och sant har
jag aldrig. Som man kanske egentligen bor gora. Det ar val kanske de som ar mest
misstdnksamma mot 0ss, som hantverkare.

F: Sag.. nar en anstalld ska ivag och hamta nat, ar det du som sagt till vad som ska hamtas?

R: N&. Den anstallda vet vad som ska hdmtas, vad som vbehdvs till respektive hus och vad
som ska hamtas forst

F: Planerar de anstallda via ritningar?

R: Oftast mats det pa plats. Mycket av vara grejer vi gor &r ju inte fardigtillverkat, utan det
tillverkar vi ju sjalva, det som vi kanske hamtar &r ju rannor och rér och krok och detaljer till
det. Det ar det vi hamtar. Sen tillverkar vi allting sjalv och det far man ju matta sjélv, och det
far ju mata upp hur manga meter det ar dit och hur det ska se ut

F: Det skiljer sig lite fran hur byggforetag gor?

R: ahh vi har ju ingen standard. Det enda som ar standard ar ju rannorna och det finns ju vissa
storlekar. Sen &r ju det beroende pa vindskivan, och teglet, vissa snickare lagger det sa
darifran och vissa s&, da mater vi darifran och dit, vi tar ju det minsta mattet som behdvs sa
det blir godként och bra

F: Sa det finns ingen standard att jobba efter?

R: N4. Det finns standard, att kopa. Men det &r ju inte det vi gor. Aker man till holgers s& man
ju kdpa vindskiveplatar, standard, men det &r ju inte ofta de stammer. Sa da far vi matta och
tillverka efter basta formaga.

F: Sa storforetag har ju datasystem for inkop, ar det nagot ni skulle vilja ha?

R: nae, det &r for stort for ett mindre.. sen kanske det inte ar fel med.. data, det &r inte.. inte
vara negativ mot det alls, det ar ju ocksa... svart att lagga in allting.

F: Det &r ju ett helt nytt system som tar bade

R: ja det bade kostar och tar tid, sag kor vi ut tva meter plat fran klippstréacka ifran rullen, den
ar ju 1.25 platen, tva och en halv kvadrat, han kanske bara ska ha en halv kvadrat av den han
klipper ned, sen och da monterar den , sen stalls den i stallet, hur ska man dra vad som finns
I... systemet.. vad som blir kvar

F: det blir for kompl..

R: Jaaaaaa det star dar fanns det inte egentligen finns i rullen. Sa det blir jattesvart att va exakt
da

F: nej precis det hade ju varit till for att vara exakt da

R: ahhh samtidigt som det kan i vissa fall vara fel, da nar man sjalv kommer till stora foretag
coh de kollar i burken det ska finnas inne men i sjalva verket sa gor det inte det, da ar det ju
lite... svettigt

R: det ar klart har du ett stort lager...

F: Da kan det va



R: Da &r det inte sa latt att springa runt dar men nu &r det sa litet sa det... man vet oftast vad
man har och inte har
F: det hade bara blivit en extra... en onddig grej helt enkelt?

R: jag tror det. Jag tror det. Eller det &r la lite hur trangsynt man &r ocksa...

F: S ett stort foretag

R: jag tror det jag tror det. For oss blir det for stort vi har ingen som jobbar pa kontoret hela
tiden, jag maste ju vara ute och producera... annars blir det inget.. det blir inget bra. det gar ju
pa stora dar de har nagra som sitter dar hela tiden och kan jobba med det



BILAGA 4

Transkribering 3
Intervju 3

R: Vad galler fragorna?
F: Inkop... Inkdp och din inkdpsrutin

R: Inkdp och inkdpsrutin

F: Hur manga anstallda har ni pa foretaget?

R. Tva.

F: Hur mycket omsatter ni?

R: Olika, olika for varje ar.

F: Men ungefar?

R: Ungefar en miljon

F: Vem &r det som gor inkop?

R: Det gor vi bagge tva

F: Har ni nan fast inkdpsmall eller inkdpsrutin som ni anvander?

R: Nej. Vi koper det kunderna vill ha

F: Har ni ndgot datasystem for att berdkna hur mycket material som ska kopas in?

R: Nej.

F: Vad ar viktigast nar ni koper in material? Ar det priset, kvalitet, snabb leverans pa det, att
det ar en sédker leverans, alltsa att ratt saker kommer

R: Det ar ju bade och. Det ska va ratt pris, bra varor, och att vi far det vi vill.

F: Sa inget av dem ar viktigare an nagon annan?

R: Nej alla &r lika viktiga

F: Ar det ndgon skillnad pd smé och stora projekt? Gor ni inképen pd samma sétt oavsett hur
stort det &r?

R: Nej ar det stora projekt tar vi in offerter, ar det sma sa bestaller vi det bara

F: Hos leverantéren da?

R: Hos leverantoren ja

F: Koper ni in stora mangder forbrukningsmaterial? Kan va allt fran spik till skruv, kablar
R: Eh... nér det &r extrapris pa vissa varor sa kdper vi hem, annars sa handlar vi det vi
behdver.

F: Infor nasta projekt da?

R: Ja.

R: Helvete jag som har stadat idag... hundjakel

F: Hur undviker ni vanliga fallgropar vid inkop, att ni koper in for mycket material, att ni
koper fel storlek, fel vara, fel lampa..

R: Det hander mycket séllan.

F: For att

R: For vi vet vad vi ska satta upp pa de olika stallena.

F: Sa ni har en planering déar innan..

R: Vi har... om vi ska kdpa in belysning och sadant sa har vi gjort en berakning pa vilka vi ska
ha, och hittills har det alltid stamt.

F: Hittills har det alltid stamt?

R: mm.

F: Sa ni har aldrig képt in for mycket lampor till exempel?

R: Utan vissa lampor som vi vet gar at till andra kunder ocksa sa kan vi kdpa nagra extra
F: Om ni eventuellt kdpt in for mycet, lagerfor ni detta sjalva eller séljer ni tillbaka det till
leverentoren?



R: Vi lagerfor det sjalva.

F: Sa ni séljer aldrig tillbaka till levereantoren?

R: Eh... vissa varor. Exklusiva varor, sant som vi vet att... dyra grejer. Annars sa behaller vi
det.

F: Sa de kan tanka sig att kopa tillbaka? Trots att det ar exklusiva saker?

R: Da har vi redan gjort jupp med leverantdren att vi kommer kanske att lamna tillbaka nagra
av dessa?

F: Hander det ofta?

R: Mycket sallan.

F: Vad for slags relation har ni med era leverantorer?

R: Vi har en mycket bra relation. Vi kanner samtliga forsaljare, pa dem grossister vi handlar
hos

F: anvander ni alltid samma grossist eller

R: Nej vi anvander tre till fyra stycken

F: Ar det nagon ni anvénder mer an de andra? Som ni brukar dra er till?

R: Jaaa vi anvander en av dem mest

F: Ar det av gammal vana? Eller ar det for att de har

R: Det &r for att vi har bast rabatter dér.

F: Sa helt enkelt bast pris hos dem

R: Ja.

F: Raknar ni sjalva ut materialatgangen?

R: Ja. Om det inte &r ett stort projekt, da anlitar vi nan konsultfirma som har gjort ritningar
och sant till oss

F: Kan ni ga till er leverantor och lamna in en ritning och sa det har behéver vi...

R: Jo det kan vi gora i vissa fall, ndr det géller belysning och.. stérre belysningsanlaggningar
sa lamnar vi ritningar till leverantéren och dom talar om vad vi ska anvanda och hur mycket
F: s& det &r inte bara ni sjalva som...

R: &r det stora objekt som vi har da gor vi inte sjalva det

F: Tror ni att er leverantor ger storra foretag battre villkor avseende pris och sant?

R: Det gor dem helt sékert.

F: Kan ni forhandla med er leverantdr om pris osv? Sa ni far det billigare t.ex?

R: Vissa varor kan vi gora det. Inte allting.

F: Sa bara hos den ni brukar handla hos?

R: Ja.

F: Sa... hade ni haft nat behov av t.ex ett datasystem eller nan fast mall for hur ni ska kopa in?
R: Varje projekt ar sa olika sa vi maste sjalva va med hela tiden.. det hade inte funkat.



BILAGA 5

Transkribering 4

Intervju 4

F: S4, da borjar vi da.

R: Langa pa fragorna!

F: Hur manga &r ni pa foretaget?

R: Vi ar fyra heltidsanstéllda och tar in nagon extra ibland ifall att det behovs.

F: Hur mycket omsatter ni?

R: Det ar lite olika men omkring 3,5 — 4 miljoner skulle ja la tro.

F: Vem gor inkopen hos er? Ar det alltid samma person?

R: Ja, oftast....

F: Oftast?

R: Alltsa, det ar ju i princip alla samma person som gor inképen men vi hjalps at lite
emellanat.

F: Hur menar du med att hjalpas at?

R: Jaa, om det ar nagon som marker att nagot som behdvs saknas kan den séga till direkt.
Eller bestalla det sjalv. Samma med projekt. Oftast sitter en och gér inkdpen men det kan som
sagt variera lite.

F: Blir det rorigt nar fler bestéller?

R: Nejda, eller det skulle ju kunna bli det men vi ar ju inte s& stora och snackar med varandra.
Handlar om kommunikation, det &r viktigt pa ett fungerande foretag.

F: Har ni en fast inkopsmall eller rut.....?

R: Nej, inte direkt.. Eller vad var det sista du skulle s&ga?

F: Om ni har nagon rutin vad géller era inkdp?

R: Ah, ne vi har ingen fast rutin eller inkdpsmall men inkdpen ser pa ett ungefar likadana ut.
F: Yesyes.... Anvinder ni er av ndgon slags detaljerad materialplanering innan inkép?

R: Nej, foretaget ar sa litet.

F: Har ni ndgot datasystem for att berdkna materialinkép? Om, hur anvands det?

R: Nej, det har vi inte heller...4r nog inte riktigt i behov av ett heller.

F: Vad &r viktigast med inkopet? Pris, kvalitet, snabb leverans, séker leverans?

R: Haha, ja nar man raknar upp dom sa sa ar ju alla lika viktiga! Men kvalitén &r viktigt,
sedan &r det valdigt gétt man kan fa ner priset men kvalitén kan vi inte tumma pa.

F: D4 pratar vi lite om projekten... Ar det skillnad pa stora och sma projekt? Gors inkopen pa
samma satt oavsett storlek?

R: Njae, de gors ju pa samma satt for varje gang men stora och sma projekt skiljer sig at
valdigt mycket faktiskt. For mindre byggprojekt som exempelvis en mindre renovering sa vet
man ju pa ett ungefar vad som kommer att ga at. Speciellt om man har varit pa plats och tittat
efter. FOr storre projekt sa brukar vi oftast ta med ritningen till grossisten och be dom rékna
ut. Ar det en massa specialgrejer som ska bestéllas s& ber vi dom att leverera till platsen,
speciellt om det &r stort material. Det far ju knappast plats i bilen...hehe....

F: Koper ni in stora mangder forbrukningsmaterial som spik, skruv osv for att det alltid gar at,
eller kdper ni for just néstkommande projekt?

R: Det kanske inte &r sa att vi aker och koper lite extra men nar vi har ett projekt sa blir det
oftast en del forbrukningsmaterial 6ver som vi kan anvéanda till nasta gang. Det &r alltid bra att
ha pa sig.. Tar ju inte sa stor plats i bilen heller.

F: Hur undviker ni stora fallgropar vid inkdp? Exempelvis kdpa in for mycket material eller
typ koper fel storlek.

R: Det blir bra pinsamt att kdpa in fel storlek av specialbestallt material! Hahaaha! Den har



man ju gjort och det var bara jobbigt och tog tid men det var en gang. Oftast hamnar vi inte i
nagon fallgrop eller vad du kallade det. Nu &r det mycket for att vi har mycket erfarenhet av
branschen och yrket. Vid de storre projekten som vi lamnar leverantorerna att rakna pa sa blir
det oftast ratt. Vi kanske vill bestélla in nagot extra av nagot ibland just for att det kan ta
skada vid leveransen eller sa gor vi nagot tokigt. Att leverantoren raknar bra ar ju for att de
vill att vi ska handla av just dom och for att vi har en bra relation. Man kan nog séga att vi har
stallt det lite som krav. Att det blir bra alltsa.

F: Okej, forstar. Nésta fraga da... Om ni till exempel har kopt in for mycket material,
lagerfors detta da eller séljs det tillbaka till leverantéren? Hander det ofta att ni séljer tillbaka
oforbrukat material?

R: Vi lagerfor val standardgrejerna, de kommer ju att anvandas snart igen sa att sdga. Vissa
saker saljer vi tillbaka till leverantéren men det ar ju inte sa ofta for det blir ofta ratt. Men det
hénder. Till 20% av inkopspriset da...om man inte fjdskar till sig annat. Men vissa saker
kasserar vi bara, vi slanger skiten som blir éver som vi varken orkar éka tillbaka med eller
gora nagot annat med.

F: Da gar vi in pa nasta del av intervjun, leverantoren eller grossisten.

R: Vad snacka vi om nyss da?

F: Eeeh, inkOdp och inkOpsrutiner mest.

R: Aja, de gar val lite hand i hand. Kor bara.

F: Vad for slags relation har ni med eran leverantor eller grossist?

R: Den ar valdigt god. Sa god s vi faktiskt kan kdpsla om pris och fa battre pris pa vissa
grejer.

F: Anvander ni er alltid av samma? Om sa ar fallet, vad gor att ni inte vill byta? Pris eller
gammal vana kanske?

R: Hehhee, nar du sager det sa ar det nog lite gammal vana men mycket for pris och kvalitén.
Vi far bra av bada.

F: Raknar ni sjalva ut materialatgangen for projektet? Om nej, Aker ni till leverantéren och
lamnar en ritning och far tillrackligt med material?

R: Det svarade jag ju pa forut tror jag....

F: Oy, det har du gjort.... Nista fraga da... Tror ni att leverantoren ger storre foretag béttre
villkor avseende pris osv?

R: Absolut, de ar ju mer konkurrenskraftiga och ska kopa sa pass stora volymer. Vi &r ju
egentligen inte “viktiga” {for foretaget om man sédger sa. Du fattar. ..

F: Saaa, sista fragan..

R: Harligt!

F: Ja. Kan ni férhandla med leverantoren angaende pris osv?

R: Till stor del men absolut inte alltid. Ibland kan vi, ibland inte.... Beror pa vad vi vill ha



BILAGA 6

Transkribering 5

Interjvu 5

F: Vem gor inkopen? Ar det alltid samma person?

R: Ah, det &r alltid jag.

F: Har ni en fast inkdpsmall eller inkopsrutin? Hur ar den isafall?

R: Nae, det kan jag inte pasta att vi har. Alltsa det finns la inget skrivet hur det ska ga till men
det blir gjort!

F: Anvénder ni er av nagon slags detaljerad materialplanering innan inkop?

R: Hur menar du da? Ja, alltsa vi planerar efter hur det ser ut pa ritningen. Vad som behéver
kdpas in for projeket.

F: Ja, okej. Har ni nagot datasystem for att berakna materialinkop? Om, hur anvands det?

R: Nej.

F: Vad éar viktigast med inkdpet? Pris, kvalitet, snabb leverans, séker leverans?

R: Pris och kvalité. Det ska vara bra grejer men anda ett vettigt pris, ingen javla skit. Som nar
vi ska satta upp armaturer. En tanker ju inte satta upp den billigaste skit som ar som nagon javla
plast. Sen dre de ju sjalvklart beroende va kunden séger att en vill ha, vill en ha de billigaste sa
far den de billigaste skiten som mojligt.

F: Ar det skillnad pé stora och sméa projekt? Gors inképen pa samma sétt oavsett storlek?

R: Ja, men det &r det ju. Sma projekt vet en ju med erfarenhet hur moe som gar at. Om det ar
nagot standard litet du vet, da racker det att man ar dar och kikar en gang sa kan man rékna
sjalver sen. Nae, ett riktigt stort projekt som vi séllan har da lamnar an ju anbud till grossisterna
nar man har raknat pa det for att fa det basta priset. Da far man rakna noga och se vad som exakt
som ligger bakom. Det ar mde planering bakom det och da far man studera detaljritningen
noggrant. Och da far en ju, om det ska ga at en javla massa kabel som ska dras, da far en bestalla
direkt till stallet for det far ju inte plats i bilen. Eller om det ar jattemanga armaturer som ska
opp. Ett litet projekt sa kan man bara aka till grossisten och plocka pa sig det man behdver och
sldnga in det i bilen.

F: Koper ni in stora mangder forbrukningsmaterial som spik, skruv osv for att det alltid gar at,
eller kdper ni in fOr just ndstkommande projekt?

R: Standardgrejer som standard tre faskabel har en alltid nagot extra i bilen. Det &r ju kunder
som ringer och behover fixa en ny elcentral till exempel och da far man ju aka dit innan och
kolla med kunden och se vad man behover, extra kablar. Se hur det ser ut sa att saga. Men det
ar inge sont man har liggandes utan det far man aka till grossisten for att kolla och kdpa. Om
det ar en koksrenovering med massa lamper och grejer sa kanske kunden har ett specifikt
onskemal annars séager vi att vi satter upp det har eller det dar. En ror inte te det for moe.

F: Hur undviker ni vanliga fallgropar vid inkép? Exempelvis kopa in for mycket material, kdper
fel storlek 0sv

R: Nae, alltsa koper en in for mycket kabel sa gar det alltid at till nasta stélle. Det beror ju lite
pa om kunden vill ha ett fast pris fran borjan. Men om kunden vill ha 10 uttag och 5 lamper sa
kanske man har med sig 12 uttag och 6 lamper for att vara pa den sakra sidan sa man slipper
aka tillbaka till grossisten och hamta nytt.

F: Om ni eventuellt kopt in for mycket material, lagerfors detta eller séljs det tillbaka till
leverantoren? Hander det ofta att ni séljer tillbaka oférbrukat material?

R: Det hander inte sa ofta, vi brukar spara det liksom. Det gar ju at.

F: Vad for slags relation har ni med er leverantor/grossist?

R: Nae det ar la en bra relation skulle en vilja sga.



F: Anvander ni er alltid av samma? Om sa ar fallet, vad gor att ni inte vill byta? Pris? Gammal
vana?

R: Ja. De e val mest gammal vana som gor att man inte vill byta. De ger en alltid ett schysst
pris om man koper flere saker.

F: Réknar ni sjalva ut materialdtgangen for projektet? Om nej, Aker ni till leverantéren
(grossisten) och lamnar en ritning och far tillrackligt med material?

R: Ja.

F: Tror ni att leverant6ren ger storre foretag battre villkor avseende pris osv?

R: Ja men det tror jag.

F: Kan ni forhandla med leverantren angaende pris osv?

R: Ja, man far be om et om man ska kopa. Och fraga om de kan fixa ett schysst pris pa det héara
storkOpet som man ska gora. Da &r det ju en massa extra grejer som ska med.

F: S4, sista fraga....

R: Fan va gott, det gick fort de har!

F: Ja, hur manga anstallda &r ni?

R: 2 anstéllda, vid storre projekt kan vi ta en nagon extra

F: Yes, hur mycket omsatter ni?

R: Omkring 1 miljon i omsattning men de brukar pendla.
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