Examensarbete vid avdelningen
Produktionsekonomi vid LTH.

Handledare
Ingela Elofsson
H&kan Nordahl

InkOGpsstrategi

En portféljanalys av inkdpsartiklar

Johan Ostblad M99 (Inek)

2004-12-13, Lund



Inkdpsstrategi - En portféljanalys av inkdpsartiklar december 2004
Johan Ostblad
Aimpoint AB

FORORD

Denna rapport ar ett resultat av ett examensarbete som utfors vid
civilingenjorsprogrammet Maskinteknik vid Lunds Tekniska Hogskola och &r den
avslutande delen av utbildningen. Arbetet har utforts pa Aimpoint AB i Malmé i
samarbete med avdelningen for Produktionsekonomi vid Lunds Tekniska Hogskola.

Jag vill tacka alla pa Aimpoint AB och sarskilt mina handledare Christer Karlsson och
Marie-Louise Ogenborn som har stéallt upp med givande diskussioner och
information, som gjort det mgjligt for mig att genomfora detta examensarbete.

Jag vill ocksa passa pa att tacka mina handledare fran Lunds Tekniska Hogskola
Hakan Nordahl och Ingela Elofsson som fungerat som bollplank och gett mig
feedback pa denna rapport.

Malmd i maj 2004

Johan Ostblad
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SAMMANFATTNING

Foretaget Aimpoints framsta produkter ar rodpunktssikten. Dessa produceras i Malmo
och i Gallivare. Bada produktionsenheterna hade krav pa sig att under ar 2003
dubblera kapaciteten. Under ar 2004 kravs troligtvis ytterligare en dubblering av
kapaciteten. InkOpsarbetet har bestatt av att avhjalpa tillfalliga problem, da tid inte har
funnits for mer langsiktiga strategiska problemldsningar. Mycket av dagens arbetssatt
ar baserat pa erfarenhet och kansla. Aimpoint saknar ett ramverk over vilka aspekter
(villkor, beslut m.m.) som &r extra viktiga att ta hansyn till beroende pa typ av artikel.
Syftet med studien ar att identifiera en modell, som kan anvandas for att strukturera
upp inkOpsarbetet samt att tillampa anvandandet av modellen pa fyra utvalda artiklar.
Dérefter utvarderas lampligheten av modellen for Aimpoint.

For att tillampa modellen valdes fyra olika artiklar (en lins, en omkopplare, en diod
och ett batteri) som ingar i ett rodpunktssikte. De har mycket skilda
produktegenskaper och leverantérsmarknader. Modellen, som anvands for analysen,
bestar av tre sammanbundna modeller. Den évergripande modellen &r Kraljics matris,
dar artiklar klassas efter inkopspris och leverantérsmarknadens komplexitet, vilket
bildar fyra kvadranter (icke-kritiska, tungvikts, flaskhals och strategiska artiklar).
Tidshorisontmodellen &r en av de tva underliggande modellerna som aterfinns i varje
artikelklass. | denna modell beskrivs hur arbetsomraden kopplas till varandra ur ett
tidsperspektiv. Det kan vara fragan om mer langsiktiga arbetsomraden (strategiska)
eller kortsiktiga (operativa) som ankomstkontroll eller orderavrop.
Inkdpsdimensionerna ar den andra underliggande modellen som finns i varje
artikelklass. Inkdpsavdelningens arbetsomraden kan delas upp i fyra olika
dimensioner (tekniska, administrativa, kommersiella och logistiska arbetsomraden).
For varje klass ar nagon dimension viktigare &n de andra.

Efter klassning och undersokning av artiklarnas viktiga omraden framkom skillnader
mellan dem. For den “icke-kritiska” komponenten (batteriet) ar de kortsiktiga
beslutsomradena viktigast, liksom forenklad logistik och administrativ hantering, men
foretaget bor ocksa fokusera pa den kommersiella dimensionen (forhandlingar,
kontraktsskrivning m.m.). For tungviktskomponenten (omkopplaren) &r de
kortsiktiga beslutsomradena viktigast, samt effektivisering av logistiken och dven
fokusering pa den kommersiella dimensionen. For flaskhalskomponenten (dioden)
ar de langsiktiga beslutsomradena viktigast (langsiktigt sakra materialflodet). Den
logistiska och den tekniska dimensionen (val av leverantor, produktspecifikationer) &r
extra viktig. Dessutom bor det administrativa arbetet forenklas. For den strategiska
komponenten (linsen) ar de langsiktiga beslutsomradena viktigast (Iangsiktigt sékra
materialflodet). Den logistiska och den tekniska dimensionen ar ocksa extra viktig.

Studien visar att modellen kan anvéndas till de valda artiklarna, men den framtagna
modellen kan &ven anvéndas till manga andra artiklar och i andra foretag. De fyra
artiklarna &r bra representanter for de fyra klasserna i Kraljics matris (icke-kritiska,
tungvikts, flaskhals och strategiska artiklar). Genom denna studie har viktiga
arbetsomraden askadliggjorts som &r snarlika for alla de artiklar som klassas i samma
Klass i Klarjics matris. Darmed har en generell modell tagits fram for effektivisering
av inkopsarbetet.
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SUMMARY

The company, Aimpoint, most important products are red dot sights which are
produced in Malmé and Gallivare. These production plants had a demand of doubling
their production capacity during 2003 and during 2004 there is a demand of
additionally doubling the capacity. The purchasing department has been under large
pressure due to the great increase in production volume. Much of the present work at
the department is based on experience and sense. A framework that describes which is
the most important aspects (conditions, decisions etc.) to consider for the articles
doesn’t exist.

The aim of this project is to create a model which can be used to give the purchasing
department a better structure in their work. There is also a plan to use the model with
four articles and in conclusion to evaluate the suitability of model for Aimpoint.

To apply the model, four different articles were chosen, all of them included in a red
dot sight. The articles are: a lens, a switch, a diode and a battery, each with individual
characteristics and supply market. The model is created of three other models which
are connected. One of them is Kraljic’s matrix, where all articles can be classified by
their price and supply market complexity. These two dimensions build up four
quadrants (routine, leverage, bottleneck and strategic articles). The second model is
called the time perspective model and can be found in each of the four quadrants in
Kraljic’s matrix. This model describes how the purchasing activities are related to
each other in a time perspective. It can be a question of long term strategic activities
or short term activities like receiving inspection and order placement.The third and
last model is the purchasing dimension model and can also be found in each one of
the quadrants of the Kraljic’s matrix. The four dimensions in this model are the
technical, administrative, commercial and logistical. For each article one or a few is
the most important.

After the analyses and the classification most important issues of the articles
appeared. For the routine component (the battery) the short-term perspective is the
most important one, this together with simplifications of the logistics and of the
administrative handling but also on the commercial (negotiations, contracts). For the
leverage component (the switch) the short-term perspective is the most important
one. Streamline the logistics and focusing on the commercial part are two other
important issues. For the bottleneck component (the diode) the long term activities
are the most important. The technical and logistic dimensions are the most important.
Further more, the administrative activities should be simplified. For the strategic
component (the lens) the long term issues are the most important. The logistic and
technical dimensions are the most important.

The study shows that the three combined models can be used for the four chosen
articles but also for many other articles and other companies as well. The four articles
are good representatives for the four different classes in Kraljic’s matrix (routine,
leverage, bottleneck and strategic articles). Through this study important issues have
been illustrated, which are similar for all the articles classed in the same class in
Kraljic’s matrix. Hereby a general model has been created to simplify and make the
work in the purchasing department more efficient.
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1 INLEDNING

| detta avsnitt presenteras information angaende uppbyggnaden och utférandet av
arbetet. Detta for att ge en uppfattning om vad som ligger bakom och vad som
forvantas av studien.

1.1 Bakgrund

Aimpoint ingar i GS Development koncernen som grundades av Gunnar Sandberg.Da
Aimpoint startades 1975 inleddes konstruktion av ett riktmedel med férmagan att
kombinera fordelarna med ett 6ppet riktmedel och ett vanligt kikarsikte. Aimpoint var
ensam om innovationen av ett nytt linssystem som gjorde siktet helt parallaxfritt,
vilket innebér att 6gat inte behdver vara centrerat pa den optiska centrumlinjen (som
ar fallet med vanliga kikarsikten). Siktena anvands till militéra, polisidra och civila
andamal. Aimpoints kunder &r av helt skilda slag. Bland dessa kan namnas
amerikanska armén och andra NATO-enheter t.ex. Norge. Amerikanska marinen,
franska armén och ett flertal specialférband varlden éver. Pa den civila marknaden
finns jagare och sportskyttar. En mer detaljerad beskrivning av foretagets produkter
och tekniken bakom produkterna aterfinns i bilaga 1.

Aimpoint AB (Malmo) inklusive dotterbolag Aimpoint Sweden AB (produktionsenhet
i Gallivare) och forsaljningsbolag Aimpoint Inc. (USA) har for ndrvarande en
gynnsam marknadssituation, vilket innebér en mycket kraftig tillvaxt inom bolaget.
Bolagets framsta produkter &r rodpunktssikten som produceras i Malmé och i
Gallivare. Dessa produktionsenheter hade krav pa sig att under ar 2003 dubblera
kapaciteten. For inkopsfunktionen ledde detta till mer arbete. Under ar 2004 kravs
troligtvis ytterligare en dubblering av kapaciteten.

Forsaljningsokningen har lett till en anstrangd situation i foretaget, da brist pa resurser
uppstatt. Av den anledningen maste foretaget granska sitt arbetssatt och anpassa sig
till de nya forutsattningar som uppkommit. I takt med att foretaget vaxer blir det allt
viktigare att arbetet skots sa effektivt som mojligt och att arbetet blir 6verblickbart,
aven nar volymokningen &r ett faktum.

Tidshorisonten for foretagets materialplanering ar kort p.g.a. manga nyuppkomna
forsaljningskontrakt och omplaneringar av produktionen. Detta har lett till att
materialplaneringen och materialanskaffningen har blivit extra utsatt. Det har blivit
viktigare dn tidigare att fa fram mycket material pa kort tid. I sin tur har detta
inneburit att stérre hansyn har tagits till att fa material snabbt, an att férhandla om
fraktvillkor och priser pa artiklarna. Foretagets materialplaneringsverktyg har varit
bristfalliga under en langre tid och det har inneburit mycket manuellt arbete, vilket har
upplevts som mycket tidskravande av personalen.
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1.2 Problemdiskussion

InkOpsarbetet har bestatt av att avhjalpa tillfalliga problem, da tid inte har funnits for
mer langsiktiga strategiska problemldsningar. Mycket av dagens arbetssatt dr baserat
pa erfarenhet och kansla. Aimpoint saknar ett ramverk som beskriver vilka aspekter
(villkor, beslut m.m.) som &r extra viktiga att ta hansyn till beroende pa artikel.

Det finns flera anledningar till det ostrukturerade handlingssattet. Det ena &r att
foretaget under lang tid varit ett litet ingenjorsforetag och inte har fokuserat pa ett
strategiskt inkOpsarbete utan snarare latit tekniska och konstruktionsméssiga aspekter
vara styrande vid inkodpet. Det ska dock poangteras att det tidigare synsattet och
arbetssattet passade foretaget pa den tiden da foretaget var ett innovationsforetag med
lag produktionstakt. Det andra &r att foretaget véaxer kraftigt och inkopsavdelningens
underbemanning utsétter de ansvariga for hog press. Detta leder till att fokus laggs dér
problem for tillfallet finns och inte pa mer langsiktiga atgarder som skulle minska
risken for problem innan de uppstar. Med en modellbeskrivning, ett nytt sétt att se
inkop fran ett annat perspektiv, kan manga av dagens problem identifieras och
forhindras.

Inkopsfunktionen i foretaget maste ta hansyn till en rad olika aspekter i sitt arbete,
som exempel pa detta kan namnas:
» Soka ratt pa och utse leverantorer till respektive artikel.
o Uppratta avtal med leverantorer.
» Ta fram en metod for utvardering av leverantérerna och utféra granskningen.
» Undersdka och ta beslut om olika sourcingalternativ.
» Optimera storleken av sakerhetslager for att tillmétesga géllande krav pa
tillganglighet av artiklar.

Fragestallningar som ar intressanta for inkop ar t.ex.:
* Hur ska en speciallins eller en standardskruv képas in?
» Ska dessa kopas fran katalogforetag?
« Ar det samma &mnesomraden och fragestallningar som &r viktiga att ta hansyn
till vid val av leverantor for bade skruven och linsen?

 Spelar det nagon roll var i vérlden de tillverkas, d.v.s. det geografiska laget?
* Hur viktig &r att den ekonomiska orderkvantiteten (EOK) for artiklarna?

Det ar manga fragor som maste beaktas och som i sin tur paverkar varandra.
For att utveckla inkopsfunktionen kravs att en inképsmodell utvecklas. Darigenom

kan inkopsarbetet underlattas sa det blir effektivt och hallbart vid hantering av storre
artikelvolymer.

1.3 Avgransning

For att detta projekt ska falla inom ramen for ett 20 p examensarbete pa Lunds
Tekniska Hogskola gors féljande avgransningar:
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» Arbetet baseras pa den information som finns tillganglig i dagslaget. Da
information kan forandras med tiden baseras arbetet pa den aktuella
informationen for den dag informationen insamlades. Detta kan medféra att
information i viss man kan skilja sig mellan insamlingsdagen och tiden efter
studien &r Klar.

» Arbetet ar begrénsat tidsmassigt till 20 veckor vilket ar tiden for ett
examensarbete pa LTH. Tidsbegransningen resulterar i att studien inte kan bli
sa omfattande som forfattaren garna skulle vilja. Forfattaren har valt att enbart
behandla fyra artiklar (lins, diod, omkopplare och batteri) i denna studie. Ett
storre antal artiklar hade tagit langre tid att behandla. For en djupare teknisk
beskrivning av respektive artikel och hur valet av artiklar bestdmdes ges en
beskrivning i bilaga 2.

 Inget i studien beror organisatoriska fragor. Studien gors fristaende utan att

involvera instruktioner for vad personer ska gora eller vem som ska gora vad.
Detta far organisationen ta stallning till vid ett senare tillfalle.

» Arbetet begransas till att ta hansyn till sju arbetsomraden (leverantorsbas,
utvarderingsmetod av leverantor, kvalitetssakring vid inkop,
beordringssystem/kommunikation, ekonomisk orderkvantitet, sékerhetslager,
geografiskt 1age). Dessa avgransningar i modellen beskrivs i metodavsnittet.
Begransningarna av de valda arbetsomradena anser inkdpsavdelningen vara
viktiga att arbeta med, i Aimpoints nuvarande situation.

1.4 Syfte

Syftet med examensarbetet ar att:
» skapa en modell som kan anvéndas for att strukturera upp inképsarbetet
 tillampa anvandandet av modellen pa fyra utvalda artiklar

» utvardera den valda modellens lamplighet fér Aimpoint

1.5 Metod

Arbetsgangen vid detta examensarbete har foljt den modell som presenteras i Figur 1.
Den insamlade informationen fran teorin och empirin analyseras och bildar en
slutsats, som svarar mot det syfte som stalldes upp for studien.

| empiriavsnittet har det ingatt flera olika typer av informationsinsamlingsmetoder
(observationer, intervjuer och skriftliga kallor).
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Teoridelen sétter referensramen for studien. Den litteraturstudie som bygger upp
teoribasen motsvarar den verktygslada den insamlade empirin ska bearbetas med.
Forfattarens erfarenhet ingar i studien i den mening att nar analysen genomfors,
bearbetas den insamlade informationen med den erfarenhet som tillkommit under
studien tillsammans med erfarenheter tillkomna fore studiens start. Detta ar viktiga
bidrag for att fa nagon form av kvalitetssakring av studien.

| analysdelen studeras artiklarna med hjalp av den insamlade empirin och teorin for
att ta fram arbetsmetoder for artiklarna. Artiklarna har olika arbetsomraden, som ar
mer eller mindre viktiga beroende pa vilken artikel som studerats. Dessa respektive
viktiga arbetsomraden utarbetas i analysavsnittet utifran inkdpsdimensionsmodellen.
Slutsatserna ger sedan svaret pa syftet som studien har.

Skriftliga killor

L Syfte | Analys » Slutsats

Teori ‘ ‘ Erfarenhet
Litteraturstudier

Figur 1. Arbetsmetodsflddet.

1.5.1 Valda modeller for studien

| denna studie anvands tre modeller. En djupare presentation av respektive modell ges
i teoriavsnittet. De tre valda modellerna for denna studie &r foljande:

Kraljics matris anvénds for att klassificera artiklar i olika klasser
beroende pa artiklarnas karaktaristik. Anledningen till valet av denna
modell &r att modellen pa ett enkelt och kraftfullt satt kan strukturera
upp artiklar utifran deras inképspris och leverantérsmarknadens
komplexitet. Syftet med Kraljics modell dr hér att ge en visualisering
av artikelportfoljen. Detta for att lattare differentiera inkopsarbetet for de olika
klasserna i modellen.

o it

Tidshorisontmodellen anvands for att visualisera arbetsomraden
utifran en tidsaxel. Vissa arbetsomraden har en Kkort tidshorisont
(operativa arbetsomraden), medan andra har en langre tidshorisont
(strategiska arbetsomraden).




Inkdpsstrategi - En portféljanalys av inkdpsartiklar december 2004
Johan Ostblad
Aimpoint AB

Togistish RKommersie]

Inkopsdimensionsmodellen visualiserar ocksa arbetsomraden men
utifran fyra olika dimensioner som inképsavdelningens arbete kan
delas upp i.

Teknisk Administratiy

1.5.2 Avgransningar i inkdpsdimensionsmodellen

Allt arbete pa inképsavdelningen kan placeras in i inkdpsdimensionsmodellen och
tidshorisontmodellen. Detta innebdr att det finns hundratals aktiviteter och
arbetsomraden som kan placeras in i dessa modeller. | denna studie ska enbart ett fatal
behandlas. Vid diskussion med inkdpsavdelningen framkom énskemal om att
analysera artiklar utifran nedanstaende arbetsomraden i inkdpsdimensionsmodellen
och tillnérande tidshorisontmodellen (strategisk och operativ niva). Det &r ocksa med
inkdpsavdelningen, som de visualiserade kopplingarna mellan inképsmodellen och
tidshorisontmodellen diskuterats fram. For att det ska bli tydligare hur de olika
arbetsomradena forhaller sig till tidshorisontmodellen och inképsdimensionsmodellen
presenterar de sma bilderna var i modellerna de olika arbetsomradena aterfinns.

Fran detta utgangslage kan nu en generell arbetsmetod for varje artikel utvecklas.

A — — —|-e | Leverantdrsbasen

° Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring
= vid inkép

Beordringssystem/kommunikation

° ' hd
—o Bedémning av ekonomisk orderkvantitet och
° |_ sakerhetslager
|——o Geografiskt lage
[

1.5.3 Insamling av empiri

Empirin har for det mesta inhamtats fran intervjuer med inkdpsavdelningen. Dessa
intervjuer har varit av semistrukturerad form dar nagra grundfragor har varit underlag
for diskussionen. Utover dessa fragor har mer detaljerade fragor behandlats da de
uppkommit. Under intervjuerna har anteckningar forts som stod for att underlatta
sammanstallningen i rapporten. All information i empiridelen har kommit fram
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genom ett samarbete med personalen pa foretaget, mestadels med inkopsavdelningen
(Karlsson, C., Manager Production and Logistics, Mansson, C., Technical Adm. och
Ogenborn, M.L., Planning/Purchasing). Detta sammarbete har inneburit ett flertal
diskussioner kontinuerligt under hela arbetets gang.

Utover detta har forbrukningsstatistik for diverse artiklar anvants. Denna information
kommer fran foretagets affarssystem. Rutinbeskrivningar avseende
leverantérsbeddémning ar en annan typ av information som anvénts. Denna
information ar skriftlig och insamlad fran en databank av rutinbeskrivningar som
finns pa foretaget.

Observationer av mer allman karaktar har inhamtats och dessa har i viss man paverkat
rapportinnehallet. Examensarbetet utfordes pa arbetsplatsen, vilket har gett ett
helhetsintryck i hur arbetet skots. Diskussioner har forts och information har dagligen
erhallits, vilket har bidragit till en helhetssyn pa inkopsfunktionens arbete.

Motivet till de valda informationsinsamlingsmetoderna ar flera. Foretaget bestar av ett
komplext system med manga kopplingar mellan interna funktioner men ocksa externa
mellan foretaget, dess leverantorer och dess kunder. For att fa information som ar
tillrackligt djup inom ett ganska snavt tidsperspektiv valdes intervjuer som
insamlingsmetod. Bredden pa den insamlade informationen anses inte vara av kritisk
karaktar. Foretagets inkopsavdelning har varit malet for datainsamlingen. En bred
enkatundersokning skulle inte leda till det djup och sndvhet som en intervju kan
fokusera pa. Valet av att anvanda redan skriftlig information fran affarssystemet och
fran rutinbeskrivningar grundar sig pa att dessa ar av sadan karaktar att intervjuer och
andra typer av insamlingsmetoder hade varit 6verflodiga, da informationen redan
finns att tillga i skriftlig form. Trovardigheten i det insamlade materialet far anses
overlag hog. Det ar inkdpsavdelningen som givit informationen och de bor kénna till
artikelinformationen bra, da det ar den avdelningen som har storst insikt i hur
artiklarna kops in. For att pa basta satt minska eventuella missuppfattningar har
inkdpsavdelningen getts mojlighet att kritiskt lasa igenom den insamlade
informationen for att komma med rattelser.

Problem med att hitta tider som passat informanten (den intervjuade personen) har
utgjort ett bekymmer. Andra begransningar som funnits ar att intervjuer speglar vad
informanten sager och inte vad de gor. Det som sdags och det som gors kan skilja sig
at. Det kan ocksa bero pa vem som intervjuar. Detta ar ett kant problem vid intervjuer,
och det ar svart att veta hur stora avvikelser det ar i detta fall.(Denscombe, 2000) For
att minimera detta problem har inkdpsavdelningen givits mojlighet att 1&sa igenom
informationen som insamlats under intervjuerna. Till intervjuernas fordel kan ségas
att den information som kommit fram pa detta satt skulle vara svar att hitta i annan
form, eftersom forfattaren inte har sa stor erfarenhet fran det aktuella foretaget.

1.5.4 Insamling av teori

For litteraturstudien har mestadels publicerade bdcker anvants som informationskalla,
men &ven Internet har fungerat som informationskélla. Genom att séka igenom
litteratur och leta i databaser efter relevant litteratur arbetades ett ramverk fram for
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examensarbetet. Den litteratur som hittats har lasts, tolkats och anvants i det fortsatta
arbetet med rapporten.

Motiveringen till denna typ av informationsinhdmtningsmetod &r att teorier och
modeller som &r applicerbara finns beskrivna i litteraturen. Fordelen med skriftliga
kéllor &r att aktuell forskning &r lattdtkomlig och ofta innehaller stora mangder
information. Mycket information ar sammansatt till bocker och rapporter och ger pa
sa satt en koncentration av uppgifter, bland vilka selektiva val kan goras for att passa
det forskningen inriktar sig pa. En annan fordel &r ocksa att de tryckta kallorna
overlag ar mer bestandiga an andra. Det innebér att det gar att kontrollera kallornas
relevans for andra som ar intresserade, vilket kan vara svarare om det handlar om
intervjuer eller observationer. Trovardigheten i skrivna informationskéllor kan anses
mycket hdg, da forfattarna har stor erfarenhet och kunskap inom respektive omrade
som behandlas. Det finns naturligtvis mojlighet till feltolkningar av denna typ av
informationskéllor, men de kan anses sma.

De skriftliga kallorna ansags vara bast lampade som informationskalla for detta
projekt, speciellt med hansyn till begréansningar i tid och andra resurser. En
validitetskontroll som den f6r det insamlade empirimaterialet skulle inte var mojlig att
genomfora, men validiteten far 6verlag anses mycket hog.

Vid anvandandet av skriftliga kallor maste forfattaren ta stallning till kallans
trovardighet. Vem skrev kallan och i vilket syfte? Egentligen maste forfattaren veta
vad som legat till grund for kéllans ursprungliga uppgifter. Publicerade kéllor har ofta
nagot annat &ndamal &n vad forfattaren anvander den till i sin forskning. Detta innebéar
att kallans tolkningar och varderingar kanske inte stammer éverens med den
objektivitet som forfattaren till denna rapport vill formedla. Textavsnittet ar grundat
pa teorier fran Denscombe, 2000.

1.5.5 Forfattarens ”Jag”

Det finns tva synsétt pa hur forskare ska forhalla sig till de aktiviteter som ingar i
forskningen. Det ena synsattet innebér att forskaren ska halla distans till sina normala
och vardagliga 6vertygelser sa lange som forskningen pagar. Da maste forskaren
kunna ha kontroll 6ver sina varderingar for att kunna vara opartisk. Det andra
synséttet innebér att forskaren ska redogdra for sin bakgrund, sina erfarenheter och
Overtygelser, for att l4saren ska kunna bilda sig en egen uppfattning om forskarens
personliga fargning. (Denscombe, 2000)

Forfattaren till denna rapport har en bakgrund som civilingenjor i Maskinteknik med
inriktning mot produktionsteknik och produktionsekonomi/logistik. Utéver det har
studier i foretagsekonomi bedrivits. Den praktiska erfarenhet som forfattaren innehar
ar insamlad under sommarjobb och projektarbeten under utbildningens tid.

Enligt beskrivningen ovan genomsyras studien av forfattarens uppfattning av
verkligheten. Detta ar ofrankomligt, men malet ar att formedla allt sa objektivt som
mojligt. Genom att kombinera dessa tva synsatt eller atminstone anvanda den senare
av dem, och samtidigt strava efter att sa objektivt som majligt arbeta med studien,
minimeras forfattarens subjektivitet i arbetet.
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1.5.6 Kallkritik

| forsta hand har litteratur valts av den anledning att innehallet stamt verens med de
fakta som var relevanta for studien. Det andra urvalskriteriet var upplagan. Eftersom
inkopsstrategier ar ett amnesomrade i utveckling, valdes den senaste upplagan som
var atkomlig for att garantera att innehallet var sa aktuellt som majligt. Vanligtvis &r
den mest aktuella forskningen inte tillganglig i form av en publicerad bok. Den
aktualitetsniva som fanns att tillga i form av publicerade kallor har ansetts tillracklig
for denna studie. Forfattarna till bockerna som bygger upp litteraturbasen far anses
som mycket trovérdiga. De ar alla sedan tidigare kéanda och har en lang karriar bakom
sig som forfattare av forskningslitteratur. For att 6ka sékerheten mot
missuppfattningar och felaktigheter vid intervjuer har informanten fatt chans att lasa
igenom det som framkom pa intervjuerna. Detta medfor en trygghet for bade
forfattaren och informanten att det framkomna tolkas pa samma sétt, da det utgor
grundstommen for studien.

Kaéllkritiken av de Internetkallor som anvants i studien aterfinns i bilaga 3.
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2 TEOR| OCH MODELLER

| detta avsnitt presenteras de modeller och den teori som anvands i studien.
Modellerna som anvands i denna studie &r tre stycken. | den forsta modellen klassas
artiklar i olika kvadranter beroende pa dess kostnad och leverantdrsmarknadens
komplexitet. De andra tva modellerna som presenteras ar modeller som anvands for
att visualisera de viktigaste arbetsomradena for respektive artikel.

2.1 Inkdpsstrategi

InkOpsstrategi handlar om foretagets langsiktiga arbete med att skapa ett effektivt
inkop av artiklar till foretaget, dar kostnadseffektivitet, leverantorsrelationer och
produktspecifikationer star i centrum. Gadde, L.E. m.fl. (1998) definierar
inkOpsstrategi i nedanstaende tre dimensioner:

e Vad ska tillverkas internt/externt?
* Forbindelser med enskilda leverantorer.
» Antal leverantorer och kopplingarna mellan dem.

Den forsta avser “make or buy” beslut, dar outsourcing och vertikal integration &r
viktiga att ta stallning till vid inképsfunktionen. Dessa fragestallningar handlar om var
artiklarna ska tillverkas, inom foretagets egna véaggar eller om de ska laggas ut pa
legotillverkning.

Den andra dimensionen berdr forbindelsen med enskilda leverantdrer. Har handlar det
om att skapa lampliga forbindelser till enskilda leverantorer beroende pa vad som vill
uppnas.

Den tredje dimensionen berdr organisering av leverantdrsbasen, det antal leverantorer

foretaget ska anvanda och forbindelsen mellan leverant6rerna och foretaget.

2.2 Kraljics klassificeringsmatris

Detta delkapitel (2.2) ar baserat pa information fran, Virum, H. m.fl., 2003.

Peter Kraljic utarbetade en klassificeringsmodell 1983 i en artikel. Han beskrev hur
det gar att klassificera artiklar och komponenter for att utarbeta en inkdpsstrategi. Tva
viktiga variabler som definierades av Kraljic var ”Inkdpets betydelse” och
”leverantdrsmarknadens komplexitet”. Denna modell visas i Figur 2.

Med “inkdpets betydelse” menades materialkostnadens andel av de totala kostnaderna
eller graden av vardeskapande pa produkten.

”Leverantorsmarknadens komplexitet” innefattar leverantorssituationen, alltsa om
leverantorerna befinner sig i nagon oligopol eller monopol situation, ingangsbarriarer
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pa leverantérsmarknaden, logistikkostnader och grad av komplexitet eller
utvecklingstakten for de produkter som ska kopas.

Om de tva dimensionerna kombineras fas en matris med fyra kvadranter. Dessa
beskrivs narmare.

Icke-kritiska artiklar: Har ingar artiklar som har en lag ekonomisk betydelse. Inom
denna grupp aterfinns standardartiklar. Produkterna hér ar de produkter som ar minst
viktiga att lagga tid pa. Det gar att skota dessa genom att uppratta ramavtal som
reglerar pris och volym. Da kan foretaget lagga mer tid pa andra leverantorer som ar
strategiskt viktigare.

Tungviktsartiklar: Dessa artiklar har en stor ekonomisk betydelse, men en lag
riskprofil p.g.a. den laga komplexiteten. Det kan vara bade standardartiklar och
specialartiklar. Inkopet av dessa kan utgéra en stor del av de totala inkdpskostnaderna.
Det kan vara bra att uppratta ramavtal har for att fa en stabil forsorjning av artiklarna,
och det underlattar arbetet med leverantérerna samtidigt som det frigér mer tid att
lagga pa viktigare leverantdrssamarbeten. Det gar aven att anvéanda flera leverantorer,
t.ex. dual source pa dessa artiklar for att pa sa satt driva ner priset.

Flaskhalsartiklar: Dessa artiklar har en hog riskprofil, men ett 1agt ekonomiskt
varde. Ett litet fel pa dessa kan orsaka stopp i produktionen och en standig kamp
maste foras for att sakerstalla att material finns hemma. Det ar ofta specialprodukter
med fa leverantorer i varlden. Det ar viktigt att skaffa sig bra kontakter med
leverantoren i denna kategori och gédrna utveckla samarbetet.

Strategiska artiklar: Detta ar den sista och viktigaste gruppen i matrisen. De
strategiska artiklarna ar de viktigaste for foretaget, och dar bor foretaget koncentrera
sitt arbete mot ett fatal leverantorer. Ofta ror det sig om specialprodukter som &r
utvecklade i samarbete med leverantérerna. Att utveckla langsiktiga relationer med
leveranttren ar naturligt.

Hog A

Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
Inkdpets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Lag ¥
‘o Leverantérsmarknadens V
Lag Hog

komplexitet

Figur 2. Kraljics klassificeringsmatris.
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Problem med klassificering

Nér en leverantor levererar flera av de produkter som klassificerats, kan det eventuellt
bli nddvandigt att placera leverantoren i flera olika klasser. Ibland kan det hdnda att
komponenter maste behandlas olika i samma kvadrat trots att de har samma
Klassifikation.

En klassificering baseras pa att artikeln redan ar kand. Det kan handa att kunden inte
vet vilken artikel som ska képas fran en leverantor utan bara vet vilken funktion som
efterstravas. En artikel fran ett utvecklingssamarbete med en leverantor, dar bada
parter tillsammans utarbetar artikeln, kan inte fran borjan placeras in i matrisen.

Vid en klassificering klassas artiklar och leverantorer utifran att leverantorerna ar
frikopplade ifran varandra. Leveranttrer paverkar ibland varandra och foretagets
kunder kan ha krav pa vilka leverantérer som foretaget far anvanda. Vid klassningen
ar det viktigt att halla dessa tankar i bakhuvudet. Det gar alltid att andra och justera
tills verkligheten och metoden stimmer Gverens.

2.3 Tidshorisontmodellen

Denna modell beskriver olika tidshorisonter hos inkdpsfunktionen, vilket visas i Figur
3. Det gar att sérskilja olika nivaer bland de beslut och arbetsomraden som foretaget
arbetar med. Vissa beslut ar av mer strategisk (langsiktig) karaktar, medan andra ar av
mera operativ (kortsiktig) karaktar. Det talas ofta om tva olika nivaer i
beslutsfattandet. Det ar strategisk och operativ niva. De skiljer sig ofta fran varandra
tidsmassigt. De strategiska besluten ror beslut pa lang sikt fran 1 till 5 ar, och
operativa beslut ar sadana som sker flera ganger per ar. Dessa tidsangivelser kan dock
variera mycket beroende pa foretag.

Képa - . .
diverke \ Strategisk niva

amarbete

\/ Avtalmec\  Operativ niva

leverantdi

Orderavrop

Figur 3. Strategiska (langsiktiga) arbetsomradena paverkar de operativa (kortsiktiga)
arbetsomradenas forutsattningar.

De krav som stélls pa artiklarna bidrar till en reaktion av handelser pa olika nivaer.
Om krav pa snabba geometriforandringar p.g.a. av nya ritningsversioner till en artikel
prioriteras, kan inkop prioritera en leverantér som ligger geografiskt ndra eller har en
mycket flexibel produktion, p.g.a. att ledtiden (transporter m.m.) i detta fall &r kort.
Vid val av en narbelagen leverantor paverkas t.ex. pris och leveransvillkor i avtal med
leverantoren p.g.a. det geografiska laget. Detta paverkar ocksa den ekonomiska
orderkvantiteten (EOK). Vid det ovan beskrivna fallet med snabba
geometriférandringar kan daven flexibla leverantérer med snabba omstallningstider
och eventuellt &ven med hog leveranssakerhet prioriteras.

11
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Kopa — tillverka beslut ger pa samma sétt reaktioner pa den operativa nivan. Detta ar
fallet, da inkopsfunktionen ser att det gar att kopa in en komponent billigare an det
kostar att for narvarande tillverka den sjalv. Att pa detta satt lagga ut tillverkningen
startar en reaktion pa avtalsskrivning men dven kvalitetssamarbete mellan foretaget
och leverantoren. Nar foretaget inte langre tillverkar sjalv, maste order avropas mot
leveranttren, varor mottas och kontrolleras vid leveransen. Det finns som synes ett
samspel mellan de olika nivaerna inom inkopsstrategin.

Det kan urskiljas minst tva olika nivaer av beslut (langsiktiga strategiska beslut och
kortsiktiga beslut). Denna tidshorisontmodell innebér att de beslut som ar av mer
strategisk karaktar sétter begransningarna och mojligheterna for de beslut som &r av
mer operativ karaktar. Vilka beslut ar viktiga for artiklarna? Beror det pa vilken
artikel som studeras? For vissa artiklar ar de langsiktiga 6vergripande
fragestéllningarna viktiga (t.ex. langsiktigt sékerstallande av materialfloden,
samarbete, utvardering av leverantér m.m.) och for andra artiklar ar de langsiktiga
strategiska fragestallningarna av underordnad betydelse. Det kan vara béttre att
fokusera pa kortsiktiga fragestéllningar som att effektivisera orderavrop, transporter
m.m.

Ofta skiljer sig inkOpsstrategin for varje individuell artikel. Artiklar kan kategoriseras
i olika grupper och en inkdpsstrategi kan tas fram for varje artikel eller grupp av
artiklar utifran artiklarnas egenskaper.

12
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2.4 Inkdpsdimensionsmodellen

Detta delkapitel (2.4) fram till delkapitel (2.4.1) &r baserat pa information fran, Van
Weele, 1994.

Det gar att urskilja fyra olika dimensioner i ett foretags inkdpsarbete:

* Teknisk

e Administrativ
o Kommersiell
* Logistisk

Genom att se inkdpsfunktionens uppgifter utifran dessa fyra perspektiv erhalls en
forenklad och dverblickbar bild av inkdpsarbetet. Nedan beskrivs de fyra
dimensionerna ndrmare. De fyra dimensionerna visas i Figur 4.

Teknisk

Den tekniska dimensionen innefattar sadant som berér produkterna, t ex
arbetsomraden som beror specifikationer rérande de artiklar som bestélls. Det kan
ocksa gdlla kontrakt samt val av leverantér som uppfyller de krav som foretaget
staller pa artiklarna. Vid val av leverantér kommer utvardering av leverantorer med i
bilden.

Administrativ

Dessa arbetsomraden beror det administrativa arbetet i inkdpsfunktionen. Det handlar
bl.a. om orderlaggning eller att behandla orderbekréftelser. Leverantérsdokumentation
maste arkiveras och registreras. Betalningar till leverantdren ska utforas och
kontrolleras.

Kommersiell (ingen empirisk insamling)

Det kommersiella arbetet for inképsavdelningen géller de villkor, 6nskemal och krav
som maste forhandlas fram med leverantoren. Pris & en mycket viktig faktor som
maste forhandlas. Andra kommersiella omraden ar offertférfragan och
marknadsundersokningar.

Logistisk

Har ingar arbetsomraden som berdr det logistiska flodet av produkter. Typiskt
logistiska fragor ar planering av hur det inkdpta materialet ska komma till foretaget,
ankomstkontroll, optimering av sékerhetslager och EOK.

13
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Logistisk Kommersiell

. Bedémning av EOK

. Beddmning av
sakerhetslager

. Geografiskt 1age

Teknisk Administrativ

. Leverantérsbasen

. Utvarderingsmetod av
leverantér

. Kvalitetssékring vid
ink6p

. Beordringssystem/
kommunikatior

Figur 4. Inképsdimensionsmodellen.

Inkdpsdimensionsmodellen och tidshorisontmodellen beskriver arbetsomradena fran
olika perspektiv Utifran inkdpsdimensionsmodellen ses inkopsverksamheten fran de
fyra olika dimensionerna, medan tidshorisontmodellen beskriver tidshorisonten av
arbetsomraden och hur de paverkar varandra.

For de fyra olika dimensionerna har det valts ut sju olika arbetsomraden Vid
diskussioner med inkdpsavdelningen framkom 6nskemal om att inrikta analysen pa
dessa sju omraden, vilka anses mycket viktiga i Aimpoints nuvarande situation.
Urvalet gjordes i samarbete med inkopsavdelningen. De valda arbetsomradena ar:

» Leverantorsbasen.

» Utvarderingsmetod av leverantor.

o Kvalitetssakring vid inkdp.

» Beordringssystem/kommunikation.

« EOK.

o Sékerhetslager.

» Leverantorens geografiska lage gentemot Aimpoint.

Har nedan foljer en presentation av de valda arbetsomradena i
inkopsdimensionsmodellen. Arbetsomradena borjar med att presenteras utifran den
tekniska dimensionen. Detta f6ljs av arbetsomraden fran den administrativa och till
sist den logistiska dimensionen. Dessa ligger till grund for den analys som sedan gors.
Inget av de valda arbetsomradena som valdes tillsammans med inkdpsavdelningen
tillndr den kommersiella dimensionen, vilket leder till att den dimensionen ej ar
representerad i empirin.

2.4.1 Leverantdrsbasen

Leverantdrsbasen ar foretagets fundament av leverantorer. Foretaget bor inte ha
samma relation till alla leverantdrer. Darfor bor ett urval ske, dar foretaget valjer vilka
leverantorer det ar lampligt att ha tata kontakter med och vilka det racker att uppratta
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avtal med (for att underlatta och effektivisera). Ar det lampligt att foretaget har flera
leverantérer av samma komponent eller en leverantdr som levererar ett mindre
monterat system istéllet for de ingadende komponenterna?

2.4.1.1 Single- och multiple sourcing

Nér det galler multiple sourcing ar fordelarna att foretaget inte blir beroende av en
leverantdr. Genom att anvénda flera leverantorer till samma artikel 6kar
riskspridningen och sékerheten. Om nagon leverantor far problem med leveranserna,
kan foretaget klara sig anda. En annan fordel &r att det gar att fa leverantérerna att
konkurrera med varandra och pa sa vis fa dem att erbjuda ett Iagt pris. Det som ocksa
kan vara av intresse &r att genom att anvanda ett flertal leverantorer fas en battre
prisuppfattning. Flera leverantdrer kompletterar varandra. De levererar samma detalj
men utdver det finns detaljer som de andra leverantdrerna inte har.

Vid single sourcing finns fordelar med att foretaget kan bli en mer betydelsefull kund.
Det ar framst volymmassigt storre bestallningar som ger lagre priser. Nar det géller
utvecklade leverantorsrelationer, kan det krévas att foretaget enbart anvénder en
leverantor, bade for leverantorens skull och for kundens. Ett farre antal leverantorer
som foretaget har bra relationer med kan leda till 6kad trygghet i forsérjningskedijan.
Det kan vara sa att multiple sourcings egentligen inte ger nagra fordelar. Det gar inte
att urskilja kostnaderna fran totalkostnaderna pa ett enkelt satt. De indirekta
kostnaderna &r hogre vid ett storre antal leverantérer, medan priset kan vara hogre
men med lagre kringkostnader vid single sourcing. (Gadde, L.E. m.fl., 1998)

Det far inte glommas bort att multiple sourcing i ett kort perspektiv kan se mycket
I6nsamt ut, men i ett langre perspektiv inte visar sig vara det p. g. a. att det blir svarare
att paverka leverantorerna att t.ex. specialanpassa en artikel. ( Gadde, L.E. m.fl., 1998)

Det &r viktigt att tinka pa att nar artiklar som tillverkas med nagot speciellt verktyg
som foretaget ar dgare av (t.ex. strangsprutning), maste flera uppsattningar av verktyg
finnas, en per leverantor, vilket kan bli dyrt eftersom verktyg ar kostsamma. Vid
leverantorer med monopolliknande situationer kan det vara svart att fa igenom
effektiviseringar. Nér deras monopol bryts kan det visa sig att de &r villiga till stora
och viktiga forandringar som effektiviserar samarbetet. Ur den synvinkeln &r flera
kallor per artikel bra. (Baily, 1998)

For att underlatta transporter och hantering av enklare artiklar kan det vara lampligt
att anvénda sig av single source. Detta for att kostnaderna blir lagre och vid
leveransstopp hos en sadan leverantér finns ofta mojlighet att snabbt hitta en erséattare.

Sammanfattning av for- och nackdelar med single source:

Fordelar
» Battre samarbete och engagerade leverantorer. P.g.a. mindre konkurrens mer
utbyte av tankar och idéer mellan foretagen, sérskilt nér det géller
kvalitetsforbattringar och kostnadssédnkningar.
« Mojligheten att rationalisera pa omradena:
o Utveckling, finjustering av specifikationer.
o Kvalitetskontroll, reducering av ankomstkontroll och
kvalitetsinspektioner.
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o Logistik, battre planering, standardisering av dokument vid t.ex.
transaktioner. Samma sak galler vid andra administrativa dokument,
betalning.

« En markbar reducering av ledtiden inom foregaende omraden.
« Battre relationer mellan foretagen pa alla nivaer.

Nackdelar

» Konkurrensen mellan leveranttrerna finns inte. Om leverantdren vet att de har
sékrad forséljning framdver, kan det finnas risk for att kostnadsreducerande
atgarder och arbete med kvalitet kan komma i skymundan. Med andra ord
prioriterar leverantdren inte att arbeta med det.

* Om foretaget enbart har en leverantor, férsvinner den 6vergripande dversikten
pa leverantérsmarknaden. Det kan dven vara sa att andra leverantorer trottnar
pa kunden, da de ser att alla kontrakt gar till samma kund om och om igen.

» Hoga kostnader for att byta leverantor. Nar foretaget ar inarbetat pa en
leverantor, blir det svarare att byta till en annan leverantor i en
problemsituation. Detta galler framst nér leverantdrsmarknaden &r liten, t.ex.
vid specialprodukter.

(Van Weele, 1994)

2.4.1.2 Leverantorsstruktur

Leverantorshasen kan organiseras pa olika sétt beroende pa vilken artikel det galler.
Systemleverantorer star for att leverera ett komplett system av nagonting till kunden.
De kan aven ha ansvar for produktutveckling m.m. Det finns ocksa de leverantorer
som levererar enklare delar. Manga foretag har pa sistone reducerat antalet
leverantorer kraftigt och har istallet inriktat sig pa ett narmare samarbete med ett fatal
leverantorer. Leverantoren har fatt ansvar for att leverera ett system av produkter eller
fatt delta i utvecklingsarbetet. Det kan réra sig om att leverantoren far i uppdrag att
leverera en storre helhet, t.ex. en dorr istallet for delar av doérren. (Gadde, L.E. m.fl.,
1998)

Da komponentleverantérer anvands far foretaget sjalv ta hand om hanteringen for
dessa. Det betyder att foretaget bor differentiera sin hallning mot dessa leverantorer
beroende pa hur viktiga de &r. Detta arbetssétt skiljer sig ganska kraftigt fran
anvandandet av systemleverantorer. Da far dessa ansvara for de leverantorer som
levererar delar till det delmontage systemleverantorerna levererar. Leverantorer till
systemleverantdrerna kan komma att ha viss kontakt med kunden till
systemleverantdrerna da det t.ex. galler utveckling. (Virum m.fl., 2003)
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A. Direkt hantering B. Indelning i nivaer
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Figur 5. Skillnaden mellan komponent- och systemleverantorer. (Virum m.fl., 2003)

| Figur 5 beskrivs skillnaden mellan komponentleverantorer och leverantérer som
levererar en storre helhet. Metoden att anvanda systemleverantorer ger foretaget
mojlighet att utveckla relationerna med systemleverantérerna. Nagot som bor beaktas
ar att det kan ta langre tid for viktig information att na leverantérerna till
systemleverantérerna, da informationen gar genom flera parter. (Virum m.fl., 2003)

2.4.2 Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid
inkop

Nar en ny leverantor ska valjas, kravs det att foretaget gér en noggrann genomgang av
vad leverantdren har for kapacitet pa olika omraden. En utvardering ska inte enbart
ses som en engangsforeteelse nar ett nyval av leverantor sker, utan kan utforas dven
pa foretag som lange har varit leverantor for att kunna mata om nagra framsteg gjorts
sedan leverantoren var ny.Artiklar som ar specialtillverkade enligt kundens
specifikationer staller annu hogre krav pa utvérderingen av de leverantorer som ska
anvandas. (Baily, 1998)

De traditionella punkterna vid val av leverantor &r:

» Kvalitet

» Timing (leveranssakerhet)
* Service

e Pris

Service kan innebara att den satta leveranstiden &r palitlig, att det ar latt att fa kontakt
med ansvariga personer hos leverantdren, att leverantoren staller upp med teknisk
radgivning, att leverantoren ar villig att halla lager mm. En bra service fran
leverantdren minskar belastningen for deras kunder.

Den finansiella biten i en bedémning ar mycket viktig. Ekonomisk stabilitet ndmns
oftast inte som en viktig aspekt vid leverantorsval. En leverantér som har problem
med "cash-flow” kan ha problem med att betala rakningar i tid och da ocksa problem
med att fa in material till sin tillverkning, svarigheter med leveranstider,
produktkvalitén kan forsamras. (Baily, 1998)
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En bra foretagsledning &r viktig. Den skall vara en drivkraft for att skara ner
kostnader, forbattra metoder, utveckla battre produkter, hdja kvalitén och hdja
moralen bland de anstallda.

Manga foretag anvander sig av inspektioner hos leverantéren och har en
utvarderingslista dar olika faktorer bedéms. (Baily, 1998)

Typiska fragor i samband med utvarderingen &r:
« Ar néagra konkurrenter kunder till leverantoren?
» Har leverantoren teknisk support?
* Hur lange har féretaget funnits?
* Vad har de for investeringsplaner?
(Baily, 1998)

Andra aspekter som informationsutbytessystem kan ocksa paverka valet av leverantor.
Om foéretaget sjalv anvander EDI kan en leverant0r prioriteras som redan anvander ett
sadant system eller leverantorer som ar intresserade av att lara sig anvanda och
implementera ett sadant. | vissa fall kan det réra sig om foretag som letar leverantorer
som kan leverera just-in-time. (http://www.expowera.com/mentor/inkop/inkop.htm, 2004-01-14)
Da maste foretaget vara insatt i att om en leverantor ska kunna leverera just-in-time,
maste foretaget sjdlva ha formagan och kunskapen att sjalva kunna utnyttja de
fordelar just-in-time for med sig. Foretaget maste innan val av leverantorer dger rum
ha klart for sig vilka krav som ska stéllas pa leverantoren. En leverantor kan inte
motsvara alla de krav och forvantningar som stalls t.ex. lagt pris, flexibel tillverkning,
geografisk narhet och stora forskningsresurser. Fran foretagets sida ar det viktigt att
veta vilka parametrar kunderna och produktionen kréver av den inkopta artikeln.

Har nedan foljer nagra punkter som kan vara av varde att tanka igenom vid en
leverantorsutvardering. En leverantorsutvardering skiljer sig fran artikel till artikel, da
tillverkning och kundkrav skiljer sig at for artiklarna.

Generella punkter
« Leverantorens position pa marknaden.
»  Hur mycket satsar leverantéren pa FoU?
» Leverantorens kunder. Vilka ar dessa? Stora eller sma kunder?
* Hur har leveranttrerna utvecklats under tiden? Tillvéxt, modernisering,
rationalisering.
» Leverantorens ekonomi, skulder, soliditet.

« Ar nagon av konkurrenterna kund till leverant6ren?
(http://www.expowera.com/mentor/inkop/inkop.htm, 2004-01-14)

Strategiska punkter

« Haller sig leveranttren uppdaterad med utvecklingen i sin bransch och kan
den tillfora foretaget nagon ytterligare kunskap?

« Hur ligger leverantoren till kapacitetsmassigt? Hur stor del av kapaciteten star
foretaget for?

» Hur star sig leverantdren pa marknaden jamfort med konkurrenterna?

» Har leverantoren tillgang till eget ramaterial?

» Hur fungerar leverantérens produktion? Varierar den beroende pa konjunktur
eller sésong?

« Har nagra speciella avtal skrivits med nagon av konkurrenterna?
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(http://www.expowera.com/mentor/inkop/inkop.htm, 2004-01-14)

Det ar mycket viktigt att vid val av och vid utvardering av leverantor tanka pa
leverantorens formaga att kunna halla en hog kvalitet pa sina produkter.
Kvalitetsnivan pa de produkter som tillverkas faststalls redan vid inkop av de
komponenter produkten utgor. Det inkOpta materialet utgor ofta en stor del av
slutprodukten. En samre kvalitet pa dessa resulterar i kvalitetsfel pa produkten. Det
kan ocksa vara sa att inkopta artiklar inte kan monteras i den tillverkade
produkten.Detta kan leda till stopp eller langre monteringstid, vilket leder till 6kade
kostnader eller sankt produktivitet. Det dr av stor vikt att se till att det inkdpta
materialet haller den kvalitet som kravs av det kdpande foretaget. Leverantorerna
maste kunna halla en hog kvalitet dven i framtiden och inte bara just da samarbetet
inletts. Det géller att ha ett totalkostnadsperspektiv vid val av leverantor av en viss
artikel. Det kan visa sig i framtiden att kvalitetsbrister ger stopp eller problem i
produktionen och pa sa satt ger en hogre kostnad an om foretaget betalar ett hogre pris
pa de inkopta artiklarna redan fran borjan. Detta maste motiveras av
inkopsavdelningen, da ett lagre pris eller kostnadsreduktion p.g.a. omforhandlingar
brukar uppmuntras. (Van Weele, 1994)

Vid leverantorsval kan dessa punkter beaktas:

Tidigare prestationsformaga

Om foretaget sedan tidigare har flera leverantorer till samma artikel kan foretaget
lagga Gver en storre del av leveranserna pa den leverantér som har minst problem med
kvalitet. Detta innebar att foretaget sedan tidigare har statistik pa kvalitetsbrister som
beror pa leverantorerna. Statistik ar inte alltid helt nédvandig, om foretaget kéanner till
vilka kvalitetsproblem som finns for varje leverantor. Genom att férdela om inkopet
mellan leverant6rerna har foretaget fortfarande kvar mojligheten till den sakerhet som
finns i att anvanda sig av flera inkdpskallor. Den statistik som eventuellt forts kan
komma till anvandning vid diskussion med leverantdren. Foretaget kan da pavisa att
kvalitetsproblem kan leda till en omférdelning av inkdpet och da helt sonika medfora
en lagre omséattning for leverantoren. (Van Weele, 1994)

Rykte
En viktig aspekt ar leverantorens rykte. Inkdpspersonal bygger upp en kunskap om

leverantorsmarknaden. Genom att ha kontakt med inkdpare och kollegor pa andra
foretag far de stor kdnnedom om kvalitetsnivan pa foretaget men aven andra viktiga
parametrar. Foretaget kan be leverantdren lamna namn pa tre av sina kunder som kan
bekréfta leverantdrens kvalitet. (Van Weele, 1994)

Besok och utvdrdering

En tredje metod 4r att aka pa besok till leverantoren. Det kan vara dyrt men kan ocksa
ge vardefull information och leda till korrekta beslut, som ger en artikelforsérjning
med bra kvalitet for en lang tid framover.

Personal fran inkop eller kvalitetsansvariga bor aka pa besok for att méta ansvariga,
pa det levererande foretaget, da brister i kvaliteten upptacks. Det &r viktigt att
undersoka produktionsmetoderna, kvalitetskontrollen och kvalitetsprocedurerna.
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Attityden till kvalitetsarbete ar viktigt likasa kvalitén pa ledningen. (Van Weele,
1994)

Tredjepartscertifiering

En tredjepartscertifiering ar ett annat omrade som ligger till grund for
kvalitetstankandet vid inkop av artiklar. En certifiering innebdar inte nddvandigtvis att
foretaget levererar produkter som haller hog kvalitet. Trenden nufortiden ar mer att
certifiering &r ett kundkrav an ett matt pa kvalitén pa det tillverkade godset. En
certifiering innebar egentligen att foretaget arbetar pa samma sétt hela tiden d.v.s. att
det finns rutiner for hur foretaget i fraga ska arbeta for att fa en jamn kvalitet pa
produktionsflodet. (Van Weele, 1994)

2.4.3 Beordringssystem/kommunikation

Administrativa kostnader ar kostnader som bl.a. beror pa hantering av order och
fakturering. Det kan vara telefonsamtal, fax, hantering av orderbekréftelse m.m. Om
produktens inkdpskostnad ar liten, kan de administrativa kostnaderna utgora en stor
del av den totala inkdpskostnaden for artikeln. Om en hég inkdpsfrekvens anvénds,
blir det i allmanhet mer administrativt arbete och pa sa sétt &nnu hogre kostnader.
Kunden och leverantdren kan dock utveckla olika system for att minska dessa
kostnader. Inom byggsektorn kan en faktura kosta 300 kr innan den har blivit betald
just p.g.a. att den ska granskas, attesteras och senare betalas. Hantering av en
inkopsorder kan dven den vara kostsam. Sma saker som industrifornédenheter kan
kosta 150-200kronor per inkdpsorder. Det finns foretag som anvander sig av
manadsfakturering och har begréansat sina granskningar och kontrollfunktioner for att
minska de administrativa kostnaderna. Flera system finns for informationsutbyte
mellan leverant6r och kund for att sdnka kostnaderna. Dessa system &r inte gratis vare
sig for leverantor eller kund och tar en del resurser i ansprak under
uppstartningsperioden. Det kan da vara viktigt att avvaga vilka leverantorer foretaget
bor utdka informationsutbytet med och vilka som det fortfarande &r lampligare att
anvanda manuella bestéllningsmetoder med. (Gadde, L.E. m.fl., 1998)

| Figur 6 visas flera olika typer av aktiviteter som sker mellan kopare och séljare. Det
ar mycket kommunikation mellan foretag i olika sorters former.

§ | Offertbegaran
L Offer

= Betling

- Best.bekraftelse

™ Bestanding

- Leveransplan

ke - Saljare
talningsavi
_Kontostafining
. Kommersislitvist

Figur 6. Olika typer av kommunikation mellan kopare och séljare (Gadde, L.E. m.fl., 1998)
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2.4.3.1 EDI (Electronic Data Interchange)

Med EDI menas en elektronisk dverforing av information av t.ex. en order till
leverantor. Pa detta satt kan foretaget sanka den ledtid som vid brev eller faxad
information eventuellt skulle vara langre. En fordel med ett EDI system &r att
leverantor och kopare kan utbyta information mellan varandra utan att nagon person
involveras och orsakar fel. De tva olika parternas system for lagerhantering,
orderlaggning, produktion och fakturering sitter ihopkopplade med varandra éver
telenatet och far pa sa vis hela tiden farsk information. Meddelanden som skickas
maste dock vara standardiserade for att fungera. Denna standard kallas Edifact och
kostnaden for ett sadant system ar ett hinder. Systemet kraver en betydande
investering. En viss mognad inom IT omradet kravs ocksa av de ingaende parterna.
(Gadde, L.E. m.fl., 1998) Det bor tilldggas att IT-mognaden i dagslaget ar storre an
den var 1998 da kallan publicerades.

Figur 7 visar ett EDI-natverk dar tva parter kommunicerar med varandra. Filer och
information utbyts direkt mellan de tva parterna.

EDI-sysiom
Exlrahera

Walue Added
Matwark, WAk

LITIrmmaCers

Figur 7. Principen for hur ett EDI system fungerar. (Gadde, L.E. m.fl., 1998)

Ett EDI-meddelande kan innehélla inkdpsorder, ordererkannande, leveranshesked
eller faktura. EDI metoden &r komplex och kostsam. Driftskostnaderna ar ocksa
relativt stora. Manga av EDI anvandarna ar som foljd av detta stora och medelstora
bolag.

Det finns en version av detta som gar att kora dver Internet. Den kallas web-EDI.
XML 4ar ocksa en kommunikationsmetod som ar mer flexibel n vanlig EDI.
Overforingen av information kan vara av olika grad automatiserad. Mycket beror pa
de ingaende parternas utvecklingsgrad. En halvautomatisk metod kan vara att ordern
skickas till leverantéren som da skriver ut den och lagger in den i sitt
kundordersystem. (Mattsson, 2003)

2.4.3.2 Internet

Ett alternativ till EDI &r att skota kommunikationen parterna emellan via Internet. Den
information som utgér kommunikationen 6ver Internet har varit mestadels
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kommersiell d.v.s. mest produktinformation av olika slag t.ex. prislistor. Dessa typer
av kommunikation har visat sig fungera bra med leverantorer i forsta ledet, men har
blivit for komplicerat och kostsamt for leverantdrernas leverantorer. De manuella
system som undersokts har visat att information har tagit mellan fyra och sex veckor
att na de leverantorer som finns langst bak i leverantérskedjan. Det som egentligen
hander med en fordrojning i informationsflodet &r att det uppstar svangningar, nar
leverantorer langre bak i kedjan far forvrangd information och bygger sakerhetslager
for ovéantade svéngningar.

Ett projekt som genomfdrts visade att informationsutbyte éver Internet ger ett
betydligt effektivare inkOp. Ledtiden fram till leverans av ett komplett bilséte blev
reducerad med 58 % och antalet fel i informationséverféringen minskade med 72 %.
(Gadde, L.E. m.fl., 1998)

2.4.3.3 VMI (Vendor Managed Inventory)

VMI innebér att leverantdren tar fullt ansvar for lagret hos kunden. Leverantdren ges
tillgang till information om behov och lagernivaer. Detta ger leverantéren mojlighet
att skapa inkdpsorder fér kunden och skota materialplaneringsaktiviteterna. VMI ska
inte tolkas som ett alternativ till EDI eller Internetbaserad kommunikation mellan
kund och leverantdr utan som ett utokat intensifierat samarbete.

Det finns olika sorters leverantorsstyrda lager. Samarbetsstyrda lager ar sadana lager,
dar leverantoren ansvarar for att fylla pa lagret, men att leverantéren och kunden
bestammer tillsammans lagrets storlek. Leverantéren maste fa klartecken fran kunden
innan pafyllning gors. Leverantorsstyrd pafylining innebar att leverantoren styr
pafyllningen men att kunden ager lagret. Daremot kan det finnas avtal som innebér att
leverantoren maste halla lagret inom en min- och maxgrans. Genom att koppla ihop
de olika parternas affarssystem kan en ytterligare effektivitet uppnas. (Mattsson,
2003)

Det finns ett flertal fordelar for de ingaende parterna vid ett VMI samarbete. Det kan
vara svart att komma éverens och tanka pa vad som ar viktiga parametrar for kunden,
nar ett samarbete vaxer fram. Har nedan listas nagra fordelar med ett VMI samarbete:
» Administrationstid och fel minimeras.
« Ett ndrmare samarbete vaxer fram som starker bada parter.
» Planerings- och orderkostnaderna minskar eftersom leverantéren har dvertagit
ansvaret.
» Leverantdren blir mer fokuserad och engagerad i att ge en bra service.
» Leverantoren far tillgang till kundens forséljningsprognoser for att lattare och
snabbare kunna skapa sina prognoser.
* Minskade fel av kundens order vilket tidigare gav fler returneringar.
« Leverantoren far insikt i lagersaldon for att lattare kunna planera och
prioritera. De kan se efterfragan av en viss artikel innan orderna &r lagd.
(http://www.vendormanagedinventory.com, 2004-01-14)

Det kan uppsta problem med inforandet av ett VMI system. Verkliga fall har visat att
det ar viktigt att innan ett avtal skrivs, veta vad kunden behdver och vad kunden
mater. Det har visat sig att en leverantor kanske mater servicenivan pa lagret, medan
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kunden ar mer intresserad av att vissa speciella artiklar alltid maste finnas pa lagret.
Det har framkommit att en kund upprepade ganger fatt stanna hela sin produktionslina
for att en viss reservdel inte funnits pa lagret hos leverantoren utan fatt bestéllas.
Leverantéren matte medelservicenivan pa lagret och da sag allt bra ut. Leverantoren
hade inte fort diskussioner med kunden om vilka artiklar som var kritiska
reparationsdelar.

Andra viktiga aspekter att komma ihag utifran ett leverantorsperspektiv ar:

» Vilka artiklar som &r kritiska for kunden.

» Kostnaden for att ha folk som arbetar pa lagret hos kunden.

* Returneringskostnaden for leverantoren. Det kostar att returnera varor.
(http://www.vendormanagedinventory.com, 2004-01-14)

2.4.4 EOK (Ekonomisk orderkvantitet)

Med EOK menas den kvantitet som &r mest ekonomisk att bestalla, da hansyn tas till
inverkande faktorer som kostnaden att halla dem i lager, kostnader for bestallning,
kassationskostnader pa lagret m.m.. Manga faktorer inverkar pa den kvantitet som ar
lampligast for tillfallet. Det ar svart att veta vad som ingar i de kostnadsposter som
utgor grunden for berakningen. Nagra exempel till ingaende kostnadskomponenter
presenteras i Figur 8.

| Hansyn till tillfalliga Hansyn till
| efterfragedndringar || [ | produktionssekvens
Hansyn till - Ekonomisk- || Hinsyn till
lagersituationen —» | orderkvantitet |4 produktionstid
Hansyn till ravaror +— —1 Hdnsyn till rabatter
|
T | T e
Hénsyn till osakerhet —— v Hansyn ti
kostnadsandringar
e = Meodifierad
Annan hinsyn orderkvantitet

Figur 8. Aspekter som paverkar EOK. (Virum m.fl., 2003)

Med orderkvantitet menas det antal artiklar som bestélls. Tankar pa just-in-time har
medfort att foretaget genom att sénka kvantiteten och samtidigt ka frekvensen ska
halla ett sa litet lager som mojligt. Det forutsatter att leverantdren har mojlighet att
leverera sina produkter med en hog frekvens och samtidigt kunna halla en hog kvalitet
pa produkterna. Risk for att problemet flyttas bakat i kedjan finns d.v.s. att
leverantoren far buffra upp produkter hos sig for att sedan transportera ivag dem pa
avtalade tider. Detta leder till storre kostnader hos leverantoren, vilket leder till att
priset pa produkten blir hogre. | slutandan ger en sadan har 16sning inga ekonomiska
fordelar. Det ger till och med en nackdel i form av att foretaget lamnar ifran sig
chansen att sjalv kunna paverka lagret, eftersom det nu finns hos leverantoren.
(Axsater, 1991)
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Figur 9 visar hur lagerkostnader och ordersarkostnader samverkar. Det framgar att vid
en viss punkt, vid EOK, &r den totala kostnaden som lagst. Vid denna punkt ar de
sammanvagda kostnaderna fran de aspekter som presenteras i Figur 8 som lagst.

Summa lager- och
ordersirkostnader

Lagerkostnader

Ordersirkostnader

»
>

Bestallningskvantitet

Figur 9. Samverkan av lagerkostnader och ordersarkostnader. (Virum m.fl., 2003)

2.4.4.1 Ordersarkostnader

Ordersarkostnader &r kostnader som hanfors till orderprocessen, anskaffning av
material fran leverantor. Sarkostnader innebar att de uppkommit av en anledning som
kan hanforas till en specifik order. Dessa sarkostnader ar inte beroende av den inkdpta
kvantiteten utan av antalet ganger en order laggs. Det finns en del olika sarkostnader
som har olika inverkan pa den totala sarkostnaden beroende pa vilken typ av artikel
foretaget koper samt pa vilket satt den anskaffas. (Mattsson, 1999)

2.4.4.2 Lagerhallningskostnader

Lagerhallningskostnader &r alla kostnader som har att géra med kostnaden for att ha
en artikel i lagret. Denna kostnad &r ocksa en sarkostnad som dndras om foretaget
minskar eller 6kar lagernivan. (Mattsson, 1999)

2.4.5 Sékerhetslager

Sékerhetslager ar ett lager som ska undvika en bristsituation under tiden da foretaget
vantar pa att en bestéllning ska komma till foretaget. Detta p.g.a. att det finns
variationer i den efterfragan som finns pa foretagets produkter.

Ett sakerhetslager dimensioneras som en avvéagning mellan lagerhallningskostnaderna
och bristkostnaderna. Det optimala sakerhetslagret erhalls, da summan av de bada
kostnaderna ar minimal. Bristkostnaderna ar de kostnader som uppstar, da inga varor
finns for leverans. De kan utgoras av skadestand, intaktsbortfall, extra transporter vid
restnoteringar eller produktionsstorningar. Ofta ar det svart att forutsaga dem, darfor
att de kan variera beroende pa den aktuella situationen. Anvandningen av
bristkostnader vid bestamning av sakerhetslager ar darfor inte sa vanliga. Istéllet
bestams sakerhetslagret utifran den serviceniva som foretaget bestamt sig for att utga
ifran. (Mattsson, 1999)
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Finns ingen variation behovs inte heller ett extra lager av den anledningen. Det som &r
viktigt vid bestamning av sakerhetslager ar att ta hansyn till vilken serviceniva
foretaget vill ha. D.v.s. den niva av sékerhet som ska finnas for att kunna tillgodose
den efterfragan som finns under ledtiden (tiden mellan bestallning och leverans). Det
ar alltid en avvéagning som maste goras vid prioritering av séakerhetslager, eftersom ett
stort lager innebar en storre kapitalbindning. Det &r dock samtidigt en risk att
produktionen stannar om material inte finns. Figur 10 visar hur sakerhetslagret
fungerar. Under den ledtid som finns mellan bestéllning och leverans ska
sakerhetslagret skydda mot variationen i efterfragan.

AN
X b x -
L | A

Figur 10. Lagernivans férandringar under tre lagercykler. (Virum m.fl., 2003)

Det finns manga fall dar en differentiering av sékerhetslagret ar nddvandig. Av de
produkter som saljs till kunder i stora volymer kan det vara bra att ha ett storre
sakerhetslager, och det géller dven storre sakerhetslager av reservdelar och kritiska
komponenter. Pa inkopslagret kan det finnas artiklar som vare sig de ar dyra eller
billiga kan orsaka produktionsproblem eller produktionsstopp. | dessa fall finns
anledning att ha ett hogre sakerhetslager. Den osékerhet foretaget vill forsakra sig mot
ar inte bara variationen i efterfragan under ledtiden utan ocksa variationen av sjalva
tiden i ledtiden. Da ledtidsvariationerna inte varit sa stora ar det oftast lampligt att
bortse fran dessa. (Mattsson, 1999)

2.4.6 Geografiskt lage

Globaliseringen har 6kat urvalet av leverantorer kraftigt. Detta tillsammans med IT-
teknikens utveckling har bidragit till att tillgangligheten till marknaden av
leverantOrer har Okat kraftigt. En stor tillvaxt av tillverkare har blossat upp i 6stra
Europa, Asien, Mexico och Sydamerika p.g.a. deras lagre tillverkningskostnader.
(Hill, 2000)

Dessa tillverkare kanske inte kan tillverka specialanpassade produkter och samtidigt
ha en snabb leveranstid under antagandet att de fortfarande ska halla
marknadsmassiga priser jamfort med andra lagkostnadstillverkare. Kan en leverantor
pa andra sidan jorden jamforas med en leverantor i samma kvarter som det kopande
foretaget rakt av? Nej, det blir svart. De olika leverantérerna tavlar pa olika villkor
och har olika fordelar. Har maste foretaget utvéardera vilka aspekter som véager mest
for att uppna kundens och produktionens krav. For att gora det annu mer avancerat
skiljer sig kraven beroende pa artikel.
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Det skiljer inte sa mycket pa orderavrop om leverantoren ligger i grannhuset eller pa
andra sidan jorden. Denna kommunikationsutveckling har gynnat och forbattrat
inkOpsarbetet. Utvecklingen har gett upphov till att lokala leverantdrer av standard
artiklar inte langre &r forstahandsvalet for en inkdpsavdelning med kostnadspress. En
differentiering av leverantorsbedémningen kravs utifran de krav som finns for
respektive artikel. (Backberg, H.O. & Brink, A., 1999)

| en undersokning (Baily, 1998) framkom det att 75 % av de tillfragade hellre ville ha
leverantorer som lag nara, aven om det kostade mer eller att de hade lagre kvalitet pa
produkterna. Manga tyckte att kommunikationen blev béttre och snabbare leveranser
kunde ske. Kostnaderna for att frakta godset blev ocksa lagre och det gick lattare att fa
kontakt och hjalp om problem uppstod. Féretag som anvénder eller vill anvanda sig
av en just-in-time filosofi har en férdel i att ha narbeldgna leverantorer.

Ett mindre avstand kan vara fordelaktigt, da foretag och leverantor vill driva
utvecklingsprojekt tillsammans eller lattare kunna ha frekventare méten med
varandra. Det kortare avstandet 6kar leveransflexibiliteten och sanker
transportkostnaderna, sa det gar att anvanda en lagre orderkvantitet och fa tatare
transporter av material.

Det finns tva olika satt att valja leverantorer. Det ena ar att foretaget valjer
lagkostnadsleverantorer, dar det lagsta inkopspriset ar det som styr. Dessa ligger
oftast i andra delar av varlden (global sourcing) dar det &r billigt att tillverka. Detta
leder oftast till lAnga transportavstand. Ofta anses det att detta inte samverkar med ett
starkt partnerskap och darfor kan vara anvéndbart for standardartiklar. (Mattsson,
1999)

Den andra typen av leverantorsval ar sa kallad "local sourcing”. Foretaget prioriterar
leverantorer som ligger geografiskt nara. Detta korta avstand mellan parterna bidrar
till att leveransflexibiliteten kan 6ka, samt att leveransfrekvensen kan vara hogre utan
att kostnaderna skjuter i hojden. Under de senaste aren har kundorienterade produkter
paverkat valet av att hitta lokala leverantorer. Det har nu uppstatt ett storre beroende
mellan leverantor och kund da lager mellan dem inte langre kan frikoppla
verksamheterna. Med detta menas att leverantdren maste komma i ratt tid med det
tillverkade for att det ska kunna séttas ihop med det 6vriga tillverkade. Detta for att
produkterna &r kundspecifika. (Mattsson, 1999)

Vid artiklar med lagkostnadsinriktning gar utvecklingen mot "global sourcing”, men
det ar inte sakert att det ar enbart artiklar med lagkostnadskrav som ska kopas fran
andra delar av varlden. Det finns fall da hogteknologiska artiklar inte kan hittas i
narheten av foretaget, och da ar foretaget tvunget att soka en 16sning pa en global
marknad. Detta resonemang uppkommer ocksa, da foretaget tanker anvanda sig av
systemleverantérer. Dessa maste ha en viss kunskap, och det &r inte sékert att det gar
att hitta dem i narheten av produktionslokalerna. (Mattsson, 1999)

2.4.6.1 Artikelns inverkan pa leverantorens lage

Leverantdrens geografiska lage gentemot kunden kan spela en viktig roll, men det &r
beroende pa vilken artikel som betraktas. Utifran ett artikelperspektiv har alla
artikeltyper olika krav. Da det galler en standardartikel som ser likadan ut var i
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varlden den &n kops och som inte har nagra hogre toleranskrav, kan foretaget
overvaga att inhandla den fran en annan kontinent. En artikel som ér ritningsspecifik
med krav pa snabb leveranstid och stor flexibilitet kanske inte avlagsna tillverkare i
Asien kan leverera och da kan en lokal leverantor vara ett utmarkt val. En lokal
leverantor kan sta for service och reparationer av varor pa ett annat sétt an en avlagsen
leverantor.
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2.5 Samverkan mellan modellerna

| denna studie integreras tidshorisontmodellen, inkdpsdimensionsmodellen och
Kraljics matris. Detta innebdr att i varje artikelklass i Kraljics matris aterfinns de
andra tva modellerna.

Har de olika artikelklasserna olika omraden i tidshorisontmodellen och
inkopsdimensionsmodellen, som ar mer intressanta att fokusera arbetet pa? Den
tekniska dimensionen och de strategiska fragorna ar viktigare att fokusera pa, nar det
géller de strategiska komponenterna. | fallet med tungviktsartiklar ar inte de
strategiskt langsiktiga besluten sa viktiga, da det ofta ar latt att finna fler leverantorer.
Detta betyder kanske att de operationella fragorna rérande beordringssystem, EOK,
sékerhetslager &r viktigare. Ur ett dimensionsperspektiv kan den tekniska och
logistiska biten vara viktig. Nar det géller ickekritiska komponenter som sma kablar
och krympslang kan en férenkling av den administrativa dimensionen vara aktuell, da
dessa &r lika tunga att administrera som dyrare och mer kapitalbindande artiklar. Den
tekniska dimensionen ar inte kritisk, da det géller standardartiklar. Beslut som EOK
och sakerhetslager och typiska operativa beslut ar mindre kritiska, da de inte binder
upp mycket kapital i lagret. Ett stérre sakerhetslager minskar risken for en brist, da
leveranttren har en bristande leveranssakerhet.

Denna diskussion forklarar ssmmanhanget mellan modellerna och hur de i praktiken
kan vara tillampbara. | Figur 11 syns att varje artikelklass har en uppsattning av de
andra tva modellerna, dar de ingaende modellernas innehall &r olika viktiga beroende
pa vilken typ av artikel det rér sig om.
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Kraljics matris

Ho¢ Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
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| —»
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Figur 11. Modellernas férhallande till varandra.

Tidshorisontmodellen och inkdpsdimensionsmodellen beskriver arbetsomradena
utifran olika perspektiv. | Figur 12 visas hur olika arbetsomraden forhaller sig
tidsmassigt och dimensionsmassigt till varandra.
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Figur 12. Tidshorisont- och inképsdimensionsmodellens samverkan.
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3 EMPIRI OCH ANALYS UTIFRAN KRALJICS MATRIS

| detta avsnitt klassificeras de valda artiklarna (linsen, dioden, omkopplaren och
batteriet) som behandlas i rapporten. De fyra artiklarna analyseras utifran deras pris
och situationen pa leverantérsmarknaden. Klassificeringen ligger till grund for
analysen som sker i analyskapitlet.

3.1 Lins

Denna artikel har ett hogt inkdpspris i jamforelse med de andra ingaende delarna i
slutprodukten. Vardet ar en stor del av det totala materialvardet i siktet. Det finns
enbart en leverantor for tillféllet, och leverantdrer av dessa specialtillverkade artiklar
ar inte latta att finna. Produktkvalitén och sakerheten i leveranser ar mycket viktiga
nér det galler dessa komponenter. Ett bortfall av denna artikel skulle ta betydande tid
och energi. Eftersom artiklarna &r specialtillverkade efter foretagets specifikationer &r
det svarare att snabbt hitta en ny leverantor vid problem. Linsen uppfyller de kriterier
som beskrivs i Kraljics modell for den strategiska klassen. Den klassade linsen visas i
Figur 13.

Hog Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
InkOpets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Lag
L‘é Leverantdrsmarknadens H('jV
g komplexitet 9

Figur 13. Klassningsmatris for lins.
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3.2 Diod

Dioden ér en artikel som &r relativt billig men har en ganska komplex
leverantorskedja. Likt linsen ar sékerheten i materialflodet viktig. Att snabbt hitta en
ny diodleverantor vid ett materialstopp fran den nuvarande &r komplicerat, och det tar
tid att bygga upp ett nytt produktionsfldde till Aimpoint. Det ar inte latt att hitta
material till monsterkortet som dioden bondas pa, da materialet &r ovanligt. Artikeln
ar en standardartikel i grunden, men eftersom Aimpoint kdper dioderna ”nakna” (utan
inkapsling) och anvander dem pa ett sétt som de inte &r gjorda for att anvandas pa, blir
de mer speciella. Dioden uppfyller de kriterier som beskrivs i Kraljics modell for
flaskhalsklassen. Den klassade dioden visas i Figur 14.

Hog Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
Inképets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Lag
I_:ol Leverantdérsmarknadens H;
9 komplexitet 9

Figur 14. Klassningsmatris for diod.

3.3 Omkopplare

Omkopplaren &r i grund och botten en standardiserad produkt som kops in fran en
eller flera distributorer. Efter inkdpet maste ett litet kretskort sattas fast pa
omkopplaren for att ge den de ratta egenskaperna. Priset ar relativt hogt pa
omkopplaren och en liten extra kostnad tillkommer for kretskortstillverkning och
montage. Det finns manga leverantérer av omkopplare, vilket indikerar en lag
komplexitet pa leverantérsmarknaden. Aimpoints val av omkopplare ger en kraftig
avgransning av omkopplare till ett specifikt marke och sort. Av den anledningen kan
leverantorsurvalet ses som bara ett foretag (monopol). En 6vergang till en annan
omkopplarldsning i form av en egendesignad 16sning skulle kunna utoka antalet
tillverkare. Darfor ar denna produkt svarklassad. Distributionsurvalet ar storre, det
finns mojlighet att vélja flera kallor till produkten men tillverkaren av omkopplaren &r
bara en. Produkten kdps fran distributorer och utgor da en relativt 1ag komplexitet
men samtidigt ar det bara en tillverkare pa omkopplaren vilket gor leverantorsledet
mer riskfyllt. Dessutom laggs kretskortsmontaget in i leverantdrskedjan vilket
ytterligare komplicerar. Detta bidrar till en delad syn pa var omkopplaren ska placeras
i matrisen. Omkopplaren uppfyller de kriterier som beskrivs i Kraljics modell for
tungviktsklassen men ligger mycket nédra gransen till att vara en strategisk artikel. Den
klassade omkopplaren visas i Figur 15.
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Figur 15. Klassningsmatris for omkopplare.
3.4 Batteri

Slutsatsen att batteriet tillnor kategorin icke-kritiska komponenter kan dras utifran den
insamlade informationen. Med detta menas att batterierna ar en komponent som gar
att hitta pa leverantérsmarknaden pa ett enkelt sétt. Det finns ett flertal alternativa
leverantorer, om de nuvarande tva leverantérerna skulle upphora med sin produktion.
Batteriet i sig ar inte heller ndgon specialbyggd komponent utan en vanlig
hyllprodukt, som gar att kdpa av manga leverantorer. Detta géller aven for vanliga
konsumenter, som kan kopa det i affarer och sjélv byta ut batteriet da det ar slut.
Vardet pa batteriet ar inte sérskilt stort. Vid jamforelse med den totala
materialkostnaden for hela siktet upptar batteriet en lag andel (kostnadsmassigt). Ett
batteri kostar ungefar 10 % av vad en framlins kostar. Batteriet uppfyller de kriterier
som beskrivs i Kraljics modell for den icke-kritiska klassen. Det klassade batteriet
visas i Figur 16.

Hog

Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
Inképets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Lag

-t
]

\

Leverantdrsmarknadens
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Figur 16. Klassningsmatris for batteri.
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4 EMPIRI

Detta kapitel presenterar den information som insamlats angaende de olika
arbetsomradena for de valda artiklarna. Avsnittet presenteras med utgangspunkt fran
de olika artiklarna som valts (linsen, dioden, omkopplaren och batteriet).

4.1 Lins

Leverantdrsbasen

| dag finns det bara en leverantdr av linserna. Funderingar om att soka fler finns, men
det ar inte sa gott om leverantorer av Aimpoints speciallinser. Antal leverantorer som
det ar vart (kostnadsmassigt och teknikmassigt) att diskutera med ar uppskattningsvis
under tio stycken enligt Aimpoint. Det finns nagra intressanta leverantorer runt om i
varlden. Frankrike, USA och Japan har leverantorer som skulle kunna vara av
intresse, om nu den nuvarande leverantoren skulle héja priserna till de prisnivaer de
andra leverantorerna haller. Den nuvarande leverantdren och Aimpoint har de starka
personliga kopplingarna som tillater det nuvarande fordelaktiga samarbetet.

Aimpoint har en stor andel av produktionskapaciteten hos den nuvarande
linstillverkaren. Det géller da det lokala glassliperi som linsen tillverkas i. Koncernen
ar gigantisk, och dar utgér Aimpoint ingen storre andel av omséttningen.

Glassliperiet blev tvunget att investera i nya maskiner vid Aimpoints stora
produktionsvolymsokning. Antagligen var det vissa tranga sektorer som leveranttren
var tvungen att forbéttra och inte hela fabriken. Detta ger antydningar om att
Aimpoints andel av kapaciteten har blivit ganska stor.

Det bedrivs inget utvecklingsarbete med leverantéren, utan dessa optikdelar ar i
princip samma som alltid har anvénts.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssdkring vid inkop

Viktigast i nulaget enligt foretaget ar att fa ett sa lagt pris som mojligt. Det ar den i
sarklass viktigaste aspekten. Det gar att acceptera ett lite hogre pris om leverantéren
kan halla bra kvalitet, men da maste det finnas starka skal.

Det finns tre kriterier som vérderas hogst av Aimpoint:

1:a Priset
2:a Leveransprecision: ratt tid, ratt kvantitet, ratt plats
3e Kvalitet, fordelaktigt med ISO-certifiering

Vid leverantérsbedomningen sker alltid en kreditvardering for att forsakra sig om
leverantorens ekonomiska position. Det som ocksa undersoks ar Aimpoints storlek pa
inkopet jamfort med leverantorens andra kunder. Att sta for en omsattning omkring
10-20 % anses bra. Mindre eller storre kan vara samre, da foretaget ogarna ser sig
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som den enda kunden hos foretaget eller att foretagets andel av inkdpet inte ar
tillrackligt intressant for leverantoren.

Anledningen till anvandandet av denna leverantor ar av kostnadsmaéssiga skal. Det
finns starka personliga relationer mellan foretagen sedan manga ar tillbaka som gor
det fordelaktigt att kopa artiklar fran leverantoren. Inga konkurrenter kommer i
narheten kostnadsmassigt, sa for tillfalligt finns ingen anledning att byta leverantor.
Det som kan bli orovédckande &r nar den nuvarande ledningen hos leverantéren drar
sig tillbaka och nya individer trader fram. Da finns inte de starka personliga banden
kvar langre, och risk finns da att leverantdren betraktar Aimpoint som vilken annan
kund som helst.

Leverantdrerna inspekteras, men det genomfors inte tillrackligt ofta. Den
kvalitetsansvariga pa foretaget aker ut till leverantoren for att genomfara en
inspektion. Undersokning sker ofta av leverantorens formaga att leverera kvalitativa
produkter, och tillverkningsutrustningen studeras aven for att fa en inblick i hur
produkten tillverkas. Det finns ett utvarderingsformular som anvénds vid
leverantorsbesoken. Detta formular ar mestadels inriktat pa miljo och
kvalitetsaspekter. Det aktuella formularet aterfinns i bilaga 4.

Problem med emballaget finns. Problemet &r att forpackningen som linserna ar
packade i inte ar helt tat. Detta gor att damm och smuts trédnger in och ger en
belaggning pa linserna under transporten. Det gar inte att belasta optikleverantéren for
detta, utan det &r sjalva transporten som ger upphov till problemen. Ett annat problem
som &r aktuellt med optikkomponenterna &r problem med kvalitetsbedémningen. De
interna Kriterier linserna sorteras efter ar satta hogre dn den inkdpta specifikationen.
Det innebér att foretaget erhaller ett antal linser som é&r rétt tillverkade enligt
militarspecifikationen, men de blir bortsorterade p.g.a. att foretaget har hogre satta
krav &n de som ligger till grund for kdpet. Dessa problem har medfért en
utsorteringskvot pa upp till 10 %. Det ska tillaggas att de utsorterade linserna kan
anvandas for civila sikten dar kraven inte ar lika hogt satta pa ytbelaggningen, som till
storsta delen utgor kvalitetsfelen.

Funderingar pa att dndra inkopsspecifikationen till de egna satta produktionskraven
har funnits men risken att inkdpspriset 6kar har ansetts vara éverhdngande. Samtal
betraffande detta har forts med optikleverantérer, men de har utmynnat i en hdgre
kostnad &n vad som ansetts acceptabelt. Det blir billigare att sortera ”inhouse” dock
tillkommer ett extra arbetsmoment.

Service anses vara en viktig aspekt hos leverantdren, detta for att teknisk support med
rekommendationer om sma ritningsforandringar kan vara positivt i mening att
tillverkningen blir béattre och billigare. Denna typ av teknisk radgivning och kunskap
finns hos vissa leverantérer men ar sémre hos andra. Leverant6rerna kan sina egna
produkter bést. Det besitter en bred kunskap om sin egen produktionsanldggning och
vet vilka svarigheterna kan vara att producera rationellt. Att kunna fa forslag och
rekommendationer av leverantoren ar svart, innan leveranserna har kommit igang i
praktiken. Det ror sig ofta om hur bra kontakterna &r med leverantorerna. Bra
personliga kontakter kan ge en battre respons hos leverantdren. Erfarenhet och gott
rykte dr nog den starkaste kanalen till denna typ av information.
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Beordringssystem/kommunikation

Mycket fa administrativa aktiviteter finns mellan optikleverantren och Aimpoint. De
ramavtal som galler ger den Overgripande information som parterna behover ha.
Dérutéver kommer leveransinformation varje vecka. Information utéver ramavtalen
och leveransinformationen ges enbart nagon gang per manad.

EOK/sékerhetslager

Bestallningskvantiteten &r en redan forutbestdmd kvantitet som bestdms med
leverantoren for ett ar framover. Kvantiteterna varierar efter vilken artikel det ar
fragan om. De militara framlinserna har en leveranskvantitet pa 4000 stycken per
vecka, medan de civila ligger pa 1000 stycken per vecka.

Ramavtalet med dessa kvantiteter baseras pa den efterfrdgeprognos som marknad tagit
fram. Denna bryts ned i delar och ligger till grund for ramavtalen. Aimpoint anser att
dessa komponenter dr sa pass viktiga att de anvander sig av ramavtal for pa ett sékrare
satt sakerstalla flodet av komponenter. Pa detta sétt ger Aimpoint information till
leverantoren om hur mycket man tanker producera det aktuella aret, och samtidigt kan
foretaget fa ner priset pa artiklarna. Ledtiden fran att en bestallning ar gjord till att
optikkomponenterna levereras ror sig omkring 16 veckor. Da en order laggs utan att
leverantren vet om det i forvag okar leveranstiden mycket, vilket anses vara
oacceptabelt. Genom ramavtalet har en preliminar prognos givits till leverantdren,
som da kan planera in produktion av artiklarna pa egen hand langt i forvag.

Variationer i efterfragan far anses sma da produktionen mestadels baseras pa kontrakt.
Produktionen tillverkar med en jdmn takt och beldggningen ar hog. Aimpoint réknar
med att ha en produktionstakt pa 5000 stycken sikten per vecka i maj manad. For att
mota detta maste kvantiteter och sakerhetslager folja med i utvecklingen. Efterfragan
fran kunderna detta ar ar hog, och produktionen har malet att kunna uppfylla de
prognoser som géller. Detta leder till att det &r en standigt uppgaende trend i
produktionens efterfragan av optikartiklarna.

Sakerhetslagren &r inte jamna for tillféllet p.g.a. den kraftiga 6kningen av
produktionen. Inkop haller kontinuerligt pa att bygga upp lagren framéver for att
kunna skaffa sig en buffert mot variationer. Produktionstakten kar mycket fort och
de linser som finns tillgangliga anvands. Pa sikt skall ett sakerhetslager pa 4-6 veckor
byggas upp som en buffert.

Geografiskt lage

Tillverkningen hos den nuvarande leverantéren ligger i Tjeckien. Det &r en stor
tillverkare av linser som producerar optiska detaljer a manga framstaende kunder
med stora krav pa optiken. Eftersom tillverkningen av dessa linser ligger langt fran
Sverige, ar frakttiderna langa, jamfort med manga andra av Aimpoints leverantorer.
Ledtiden fran att en bestallning laggs ar ungefar 16 veckor. Det betyder inte att
frakttiden &r densamma, men den utgor en del av ledtiden.
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4.2 Diod

Leverantorsbasen

Det finns bara en leverantor till diodartikeln. Affarerna gors upp med den svenska
distributoren, och tillverkningen sker hos den svenska tillverkaren. Dioden &r i sig en
standardkomponent som finns att tillga pa manga stallen. Aimpoint ar inte nagon av
distributorens storre kunder, nér det géller denna komponent. Det finns nagra
alternativa bolag dar dioden kan inkopas. Indikationer finns pa att andra
diodtillverkare har ett storre intresse att fornya och utveckla chippet. Hos den
nuvarande tillverkaren finns inget direkt intresse for fornyelse och utveckling av
denna produkt.

Angaende bondingpartnern” i Tyskland finns det ocksa alternativa foretag som kan
bonda. Det tyska foretaget kan eventuellt komma att byta &gare inom en inte allt for
avlagsen framtid, vilket kan innebéra stora forédndringar i pris och affarsintresse
gentemot Aimpoint. En stor hake i detta leverantérssamarbete ar att foretaget i
Tyskland sitter pa allt material angaende bondingen och fastsattningen pa den lilla
plattan de tillverkar. Detsamma géller diodtillverkaren. Hela denna tillverkning och
framtagning av det kompletta diodpaketet som Aimpoint monterar ar ett samarbete
mellan de tva parterna och Aimpoint.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid inkdp

Ingen utvardering av dessa leverantdrer har forekommit sedan starten av samarbetet.
Aimpoints samarbete med dessa parter ar djupt rotat och stracker sig langt tillbaka i
tiden.

Ingen uppféljning sker av den ursprungliga beddmningen av leverantérerna. Nyligen
fick en underleverantor till den tyska bondingpartnern slut pa material. Detta ledde till
att det tyska bondingféretaget inte kunde utfora sitt arbete med dioderna. Det visade
sig att denna partner bara hade en leverantor pa det mycket viktiga ingangsmaterialet
till monsterkortet och fick da borja leta efter andra leverantérer av material. En
genomgang av denna leverantors materialfloden hade uppmarksammat denna risk.
Denna héndelse var inte bra for Aimpoint, som helt plotsligt inte fick de kvantiteter
med dioder som var planerade.

Den nuvarande leverantoren av dioderna ar inte séarskilt intresserad av att utveckla och
forbattra produktionsprocesserna eller utveckla produkten som sadan for att
astadkomma en billigare produkt och hogre kvalitet. Produkten uppfattas som en “end
of life” produkt och skall sa smaningom tas bort fran sortimentet. Kvaliteten hos
dioderna ar lite slumpartade. Det beror pa att Aimpoint anvander dioden pa ett lite
annorlunda satt, vilket staller mycket hogre krav pa dioden. Kvalitén har dock
forbéattrats med tiden.

Tillverkaren av dioderna gor en genomgang av alla chippen och kontrollerar att de
uppfyller deras standard. Diodleverantdren skickar darefter nagra prov fran den
tillverkade wafern (plattan som dioderna tillverkats pa) till Aimpoints
wirebondingpartner i Tyskland. Denna partner bondar dioden och skickar dem till

“ genom bonding sammanfogas komponenter, likt 16dning.
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Aimpoint for undersokning. Ser proverna bra ut kops wafern av diodleverantdren och
skickas till Tyskland i kvartar.

Kvalitén pa de operationer som sker i Tyskland ar goda. Wirebonding &r en vanlig
teknik, lite exklusivare an 16dning dock men inget exceptionellt. Anledningen till att
foretaget vill ha bondade delar i sina produkter &r storleksskél. Dioden kdps naken
och maste bondas for att det skall ga att fora pa anslutningar. Alternativet skulle vara
att kopa dioder som &r inneslutna direkt fran den svenska distributéren men storleken
blir da betydligt storre.

Beordringssystem/kommunikation

Dessa artiklar har mer administrativa aktiviteter knutna till sig an manga andra
artiklar. Det beror pa att artikeln skall till tva foretag innan den nar Aimpoint.
Artiklarna skall godkannas innan de skickas ner till Tyskland. Prover skall skickas
fran en nyproducerad wafer (platta) till Tyskland och sedan till Aimpoint for att
undersokas.

Aimpoint &ger alla dioder da de kops fran den svenska distributoren och ar fortfarande
agaren under bondingen i Tyskland. Detta leder till att artiklarna skall foras pa ett
legolager i affarssystemet. Nar de ar klara i Tyskland och ankommer till Aimpoint,
skall de foras tillbaka till Aimpoints lager i affarssystemet plus att den extra
foradlingen som gjorts i Tyskland skall paforas. | dagslaget sker allt detta manuellt,
och risken att nagot gloms bort kan ge stora differenser i affarssystemet vilket leder
till problem.

Utover detta ar inte kommunikationsfrekvensen hdg. Vanligtvis brukar stora kunder
fa kopa direkt fran leverantérerna, men eftersom Aimpoint inte &r sa stora, maste
deras affarer ga genom en distributor. Eftersom det finns ett tekniskt rotat samarbete
mellan leverantéren och Aimpoint, sker kommunikation av den tekniska sorten direkt
med tillverkaren. Det naturliga hade varit att ha kontakt avseende den tekniska
supporten med distributoren.

EOK/sékerhetslager

Orderkvantiteten for denna artikel ar lite speciell, da diodféretaget levererar kvartar av
en wafer. Detta innebér att varje gang en wafer godkanns av Aimpoint skickas en
kvarts eller en halv wafer ner till Tyskland for bonding. Eftersom Aimpoint ager
lagret av dessa wafers hos den tyska bondingfirman, far de sta for den kapitalbindning
artiklarna ger upphov till. En kvarts wafer innehaller cirka 12 000 — 14 000 dioder.
Anledningen till att den tyska firman inte vill kopa dioderna och sta for den
kapitalbindning de orsakar &r, att det inte gar att saga hur manga av alla dioder pa
wafern som &r funktionsdugliga enligt Aimpoints specifikationer innan de mats.

Leveranstiden pa dioderna & mellan 8 och 10 veckor. De tillverkas pa kundorder men
tillhor leverantdrens standardsortiment. Kostnadsmassigt ligger priset for dessa dioder
ungefar i samma prisldge som hos konkurrenter till tillverkaren. En avgdrande faktor
for priset pa dioder ar hur manga diodchipp som far plats pa en wafer. Ju mer chipp
som far plats desto lagre blir styckpriset.
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Bondingpartnern levererade c:a 3000 stycken i veckan under februari manad men
skall 6ka antalet till 5000 stycken i veckan fran och med mars ménad. Okningen av
produktionsvolymen leder till ett utokat sakerhetslager pa 6 — 8 veckor baserat pa en
produktionstakt pa 200 000 stycken sikten.

Geografiskt lage

Leverantoren av dioderna finns i Sverige. Dioderna kops fran en svensk distributor i
Stockholmsomradet dar ocksa tillverkningen sker. Artikeln ar inte en ritningsbunden
produkt utan en standardprodukt. Detta stéller inga krav pa att leverantoren snabbt
skall leverera nya versioner. Reparationer pa felande dioder eller nagon form av
service av artiklarna sker inte. De dioder som Aimpoint har kdpt och som inte
fungerar kan inte anvandas.

Den tyska leverantoren satter ihop dioden med ett kort som kablar fasts vid. Eftersom
detta sker i Tyskland, maste dessa transporteras ner till Tyskland for bondingen och
sedan tillbaka till Sverige igen. Dioderna kops i form av nakna chipp och maste
bondas pa ett kort for att det skall vara mojligt att fasta vanliga elkablar pa chippet.
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4.3 Omkopplare

Leverantdrsbasen

For tillfallet finns bara en leverantor av denna artikel. Likasa finns det bara en
leverantor av sjalva kretskortsmontaget. Den stora distributéren av omkopplaren &r
forhallandevis stabil, och risken for att denna leverantor skall forsvinna ar liten,
medan risken ar mycket storre for det lilla elektronikféretaget som monterar och
producerar det lilla kretskortet.

For omkopplardistributéren &r Aimpoint en relativt liten kund, men om man ser till
den andra leverantoren i kedjan, kretskortsforetaget, svarar Aimpoint for en betydligt
storre del av deras omséttning. Aimpoint dger inga verktyg hos nagon av dessa
leverantorer, men kretskortsforetaget har ritningar och all 6vrig information angaende
kretskortet,.

Alternativa leverantorer till de bada foretagen finns. Omkopplare &r inte nagon
ovanlig komponent s att hitta en leverantor till ar inte svart. Aimpoint har byggt sin
produkt efter geometrin och funktionaliteten pa den nuvarande omkopplaren, sa
forandringar i produktdesignen och funktionaliteten av Aimpoints produkter blir da
aktuella. Omkopplaren ar leverantdrsspecifik, vilket innebér att ett byte av tillverkare
av omkopplare betyder andra former och funktionalitet. Det finns dock flera
distributorer av omkopplaren dar det ar latt att fa en eller flera leverantorer. Det skall
papekas igen att det bara finns en tillverkare pa omkopplaren, dock en mycket stabil
sadan.

Tekniken bakom kretskortsmonteringen &r vanlig och flera leveranttrer av denna
tjanst finns pa marknaden.

Angaende utvecklingsarbete sa har kretskortet utvecklats i samarbete med
kretskortsforetaget. Tekniken i sig ar inte komplex men kréver ett samarbete, eftersom
Aimpoint inte har den typen av kompetens.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid inkdp

Ingen utvérdering eller analys av leverantérerna har utforts sedan de startade
samarbetet. Foretaget anser att det skulle vara bra att halla ett 6ga pa
kretskortsleverantGren, som ar ett litet foretag. Skulle de tappa nagon av deras stora
kunder kanske det skulle leda till en konkurs eller ekonomisk instabilitet, vilket
forsvarar Aimpoints materialflode pa kort sikt.

Ur ett kvalitets- och leveranssakerhetsperspektiv ligger dessa leverantdrer mycket bra
till enligt Aimpoint. Kvalitén pa komponenterna i detta leverantorsflode ar mycket
stabil. Omkopplaren som anvands utgdrs av vl beprévad teknik som funnits lange pa
marknaden. Samma sak galler monteringen pa kretskortet som den andra leverantoren
gor. Denna teknik &r valkédnd och mogen och orsakar mycket sallan fel.
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Beordringssystem/kommunikation

P& samma satt som med dioderna finns ett lite krangligare administrativt arbete med
denna artikel. Eftersom Aimpoint ager artiklarna medan ett féretag monterar pa ett
kretskort, finns lager hos den leverantoren. Detta innebdr att lagerflyttar manuellt
skall ske vid inkop av dessa komponenter. | detta fall skall varor registreras pa ett
legolager och sedan foras till Aimpoints lager, dar ocksa den extra foradling som
kretskortforetaget har tillfort maste paforas.

Det dr ganska latt att avhjalpandet de problem som uppstar, da kretskortsforetaget ar
ett litet familjeforetag och diskussioner fors direkt med VD: n. Detta gor att foretaget
ar lyhort och beslutshierarkierna ar fa. Nar det géller forandringar av artikeln, kan de
ske effektivt da det galler kretskortsforetaget. Nér det galler omkopplaren ar den
artikeln en standardartikel, som inte har nagon teknisk utveckling.

EOK/sékerhetslager
Som for linserna finns for omkopplaren tva olika varianter beroende pa vilken produkt
de skall sitta i, civila eller militara applikationer.

Leveranstiden ar 10-12 veckor for omkopplardistributéren. For kretskortsforetaget
galler leveranstider pa c:a 4 veckor. Dessa tider galler da en stor forandring av den
nuvarande inkdpskvantiteten skulle vara nédvéndig. | dagslaget levereras det ett visst
antal komponenter varje vecka enligt en uppgjord plan, och da denna artikel har Iag
problemintensitet flyter materialflodet bra.

Leveransplaner som stracker sig sex manader fram i tiden ger leverantoren
information om hur leveranserna ar tankta att komma. Det kan uppsta ett visst
problem med leverantorens underleverantérer for vissa av de ingaende
komponenterna pa kretskortet. Vissa komponenter har ett mycket hogt resistansvarde
vilket inte &r sa vanliga. Detta resulterar i att dessa komponenter har en leveranstid pa
upp till 16 veckor. Vid ett tillfalle da Aimpoint skulle behéva ett stort inkop pa kort
tid, finns risk for att denna underleverantor star utan de lite ovanliga resistorerna, for
att de inte finns i tillracklig kvantitet pa lagret. Men sa lange inképen bedrivs enligt
leveransplanen har leverantorerna chans att sjalva planera kop av de lite svarare
komponenterna.

Idag levereras omkopplarna manadsvis till kretskortsforetaget. Dar star Aimpoint for
ett litet sakerhetslager om nagot skulle intraffa. Detta innebér att lagret kan flyttas till
en annan tillverkare av kretskort om problem uppstar. Kretskortsforetaget levererar
till Aimpoint varannan vecka. Det ror sig om 9000 stycken enheter. Orderkvantiteten
baseras pa den produktionstakt som foretaget haller. Det finns dven en tanke pa att
bygga upp sakerhetslager sa fort som mojligt.

Ledtidsvariationen i &r liten m.a.p. leveranttrens bristande leveransservice. Detta
innebér att komponenterna kommer med en utomordentlig precision. Dessa
leverantorer skoter sig mycket bra och inga stora problem har uppstatt med denna
leverantorskedja. Det ar bra da det ar tva leverantorer som maste koordineras, innan
Aimpoint far tillgang till komponenterna.
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Rabatter kan inte erhallas direkt, da priset per enhet upphandlas pa arsbasis beroende
pa hur stora volymer Aimpoint tanker kopa. Detta baseras i sin tur pa
forsaljningsprognosen for det aktuella aret.

Pa senare tid har de militara siktena 6kat i kvantitet. Detta har medfort att
omkopplaren som anvands for de militara siktena har en mycket storre
inkdpskvantitet jamfort med den civila omkopplaren.

Geografiskt lage

Omkopplaren kops fran en svensk distributor i Stockholmsomradet. Produkten ar en
vanlig komponent som distributdren har i sitt standardsortiment. Distributoren
bestaller fran den amerikanska tillverkaren och har ett mindre lager i Stockholm. Efter
kop fraktas artiklarna till en firma, &ven den placerad i Stockholm, som tillverkar ett
litet kretskort med nagra komponenter pa. Detta sétts fast pa omkopplaren och sénds
sedan vidare till Aimpoint.

Flexibilitet vad galler artikelforandringar ar inte aktuellt da det galler omkopplaren.
Artikeln forandras inte namnvart vid kép. Omkopplaren gar att fa med kortare eller
langre axel. I Aimpoints fall &r axeln ganska kort. | elektronikforetaget som monterar
monsterkortet sker bara nagon férandring da och da i samarbete med Aimpoint.
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4.4 Batteri

Leverantdrsbasen

For tillfallet finns tva leverantorer av batterierna. Den ena &r en svensk distributor
som ar placerad i Sverige. Den andra aterfinns i Danmark och kdps direkt av
tillverkaren.

Aimpoint koper relativt mycket batterier och kommer att képa annu mer framaéver, sa
foretaget ar ingen liten kund till batterileverantéren som man skulle kunna tro.
LeverantGrerna besitter en stor flexibilitet i volymvariationer, da batterier kan
anvandas till sa manga andra produkter utdver dessa sikten. Leverantorerna har manga
kunder som efterfragar detta batteri.

For tillfallet ligger volymfordelningen pa 4 till 1 mellan de tva leverantorerna. Detta
till fordel for den svenska distributéren som handlar i dollar. En omsvangning av
denna fordelning han bli aktuellt om dollarkursen borjar stiga.

Konkurrensmassigt kan man saga att det finns nagra konkurrenter pa marknaden for
detta batteri. FOretaget har nyligen skaffat den andra leverantdren av denna
komponent. Batterierna &r likvardiga prestandamassigt och priset ar ungefar
detsamma p.g.a. den laga dollarkursen. Den ena leverantéren anvéander dollar som
betalningsmedel medan den andra anvander euro.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssdkring vid inkop

Utvarderingar av batterileverantdrerna sker inte alls. Nagon uppféljning sker inte
heller. P& grund av den hoga kvalitén pa batterierna och distributérerna ar granskning
inte lika viktig enligt Aimpoint.

Vid val av leverantor &r det som med andra artiklar. Priset & en mycket avgorande
faktor. Prestanda hos batterierna ar ocksa avgérande for det val som gors. Batterierna
maste uppfylla de krav som ar uppstallda for vad ett batteri skall klara i produkten.

Batterikonstruktionen &r beprévad, och kvalitén pa komponenterna haller en jamn
kvalitet.

Beordringssystem/kommunikation

Prisforhandlingar sker med leveranttren arligen. Da bestams den ungefarliga
kvantiteten som skall kdpas och inkopspriset. En plan for inleverans av batterier
utarbetas och stdms av med leverantoren. Den valda inleveranshastigheten ar satt till
varje manad.

Dessa artiklar kommer idag enligt en uppgjord plan som baserar sig pa arets
forsaljningsprognos, detta for att tillverkningstakten dkar sa kraftigt. Da det redan ar
bestdmt hur mycket som skall komma och nér, leder detta till att kommunikationen
foretagen emellan inte behdver vara sa omfattade.
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Eftersom det ar fragan om en sa pass standardiserad artikel, kravs det inte sa mycket
kommunikation i form av teknisk support av konstruktionsproblem.

Ovrig kommunikation till leverantor & mycket liten. Fa problem uppstar med
komponenten, sa det mesta flyter pa utan att kontakt behdver tas.

Den enda service som behdvs fran batterileverantdren ar produktblad m.m.. Ingen
tyngre teknisk support krévs.

EOK/sakerhetslager

Batterierna kommer varje manad enligt ett forutbestamt monster. Dagens
orderkvantitet ligger pa c:a 6000-7000 per manad. Anledningen till denna
periodisering ar att denna komponent &r betydligt billigare &n t.ex. linserna (c:a 10%
av linsens inkopskostnad). Darmed binds inte lika mycket kapital da ett storre parti
ligger i lager.

Rabatter fas vid kop av storre kvantiteter, och av den anledningen forhandlar foretaget
om priset pa komponenterna pa arsbasis av hur stora volymer som blir aktuella.
Bestaller Aimpoint bara som vanligt vid varje tillfalle bestallningspunkten nas fas ett
enhetspris som géller for den kvantitet som bestélls. P.g.a. detta beslutas enhetspriset
pa basis av hur mycket som skall kdpas under aret. De sékerhetslager som skall finnas
for dessa artiklar ar for tillfallet satta till 20 000 stycken. Dessa batterier ingar i flera
siktesvarianter och aven som reservdel, sa detta maste ocksa tas hansyn till vid
bestdmning av sakerhetslagret.

Leveranstiden for batterier ligger mellan 5 — 10 veckor for kvantiteter pa 6ver 10 000
enheter. Det skulle nog ga att fa komponenterna pa 1 — 2 veckor om det skulle
behovas, men batterileverantérerna vill ha en order omkring 6 veckor innan den skall
levereras.

Produktionen gar pa maxkapacitet och efterfragan kan anda inte tackas helt sa uttagen
ur lagret ar jamnt fordelade. Den prognostiserade uppatgaende trenden av dessa sikten
gor att trenden for batterierna och alla andra ingaende detaljer ockséa 6kar konstant.
Detta leder till smarre svarigheter att hitta ett sakerhetslager som ar konstant.

Geografiskt lage

Batterier kops fran en batterileverantor som har en distributor i Sverige, narmare
bestamt i Stockholmsomradet. En annan inkdps kanal &r fran en batteritillverkare med
forsaljning fran Danmark. Det finns tva leveranttrer pa batterierna for tillfallet.
Prestandaméssigt och kostnadsmaéssigt ar de mycket likvardiga. Den svenska
leverantorens priser ligger relativt 1agt nu p.g.a. den laga dollarkursen. Sker en
uppgang av dollarn kommer priserna att stiga hos den svenska distributoren.

Flexibilitet i fraga om kundanpassning av produkterna ar inte aktuellt har, da det ror
sig om standardprodukter. Distributdrer av denna artikel har en relativt stor
bestallningsflexibilitet, da de sitter pa mellanlager, och det ror sig om en gj
ritningsbunden komponent.

De geografiska avstanden och kommunikationsavstandet ar korta. Den ena
leverantoren finns i Stockholm och den andra leverantdren i Danmark. Vid en
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leverans av fel komponenter finns mojlighet att byta ut dem med kort varsel tack vare
det relativt korta avstandet.

Nagra krav pa att artikeln snabbt maste forandras p.g.a. nya ritningsversioner eller
krav pa att leverantdren snabbt skall kunna férandra sin tillverkning m.m. finns inte.

4.5 Summering

Ur detta kapitel gar det att urskilja att dessa fyra beskrivna artiklar (linsen, dioden,
omkopplaren och batteriet) ar av helt olika karaktér. Har nedan presenteras en
summering av kapitlet for att paminna om de olika artiklarnas forhallanden.

Linsen ar dyr och svar att framstélla. Den kops fran Tjeckien med langa transporttider
som foljd. Foretaget ser priset som den viktigaste faktorn vid bedémning och
utvardering av linsleverantoren. Det gar dock att acceptera ett hogre pris om
leverantoren kan halla en hog kvalitet, men det maste finnas starka skal. Den
nuvarande leverantéren anvénds av kostnadsmaéssiga skal. Kvalitetsproblem med
emballage finns, och detta ger upphov till smutsiga och férstérda linser. | dagsléget
finns bara en leverantor, men det finns planer pa att utoka till flera leverantdrer.
Aimpoint har en stor del av produktionskapaciteten hos den nuvarande leverantoren.
Linserna kops pa ramavtal som reglerar pris och kvantiteter pa arsbasis. Ledtiden fran
en bestéllning till leverans &r c:a 16 veckor, vilket skulle vara otdnkbart om foretaget
skulle lagga stroorder istéllet. Sakerhetslagren ar sma for tillfallet med anledning av
den kraftiga produktionstaktsékningen Aimpoint har.

Dioden kdps fran Sverige men transporteras till Tyskland for bonding vilket
komplicerar leverantorsledet. Ingen utvéardering sker av leverantorerna (tillverkaren
och bondingforetaget). Bondingfdretaget fick nyligen materialproblem, som skulle ha
kunnats avvérjas, om problemet upptackts i tid. Kvalitén pa dioderna &r kritiskt, da
Aimpoints specifikationer &r annorlunda &n den standardspecifikation som dioden
vanligtvis har. Dioderna har mer administrativa aktiviteter knutna till sig an t.ex.
linserna, eftersom Aimpoint maste skicka dioderna till Tyskland for bonding.
Leverantdrsbasen bestar av en tillverkare och ett foretag som utfor bondingen.
Eftersom dioderna tillverkas pa wafers maste c:a 13000 dioder skickas at gangen till
Tyskland for bonding. Det nuvarande sékerhetslagret ar litet p.g.a. den starka
produktionstaktshéjningen hos Aimpoint.

Omkopplaren kops fran en svensk distributor (tillverkaren ar amerikansk) och skickas
till ett foretag som monterar ett litet kretskort pa omkopplaren. Ingen utvardering sker
av leverantdrerna. Aimpoint tycket dock att det vore bra att ha kretskortsmontdéren
under uppsikt, da detta foretag ar mycket litet. Omkopplaren &r sa standardiserad att
kvalitetsfel ar ytterst ovanliga. Likt dioderna dr de administrativa delarna mer
besvarliga da omkopplaren skall skickas till ett foretag for montering av kretskort
innan den nar Aimpoint. | dagslaget levereras omkopplarna manadsvis till
kretskortsforetaget och varannan vecka till Aimpoint.

Batteriet kops fran en distributor i Sverige. Foretaget utfor inga utvarderingar av
distributorer, da distributdren och batteriet anses halla mycket god kvalitet. Vid val av
leverantor &r priset den viktigaste beslutsfaktorn. Batterierna kdps enligt ett ramavtal
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och levereras varje manad. Det finns tva leveranttrer av batterier. Orderkvantiteten ar
i dagslaget c:a 7000 stycken per manad. Sakerhetslagret av batterier ar svarbestamt
p.g.a. den starka produktionstaktsokningen.

Avrtiklarnas tillhorighet i Kraljics matris &r nu kand. Linsen &r en strategisk artikel,
dioden en flaskhallsartikel, omkopplaren en tungviktsartikel och batteriet en icke-
kritisk artikel. En djupare datainsamling gjordes i detta kapitel, och det ar nu dags att
analysera artiklarna for att forbattra arbetsmetoderna for dem. Vad &r de viktigaste
arbetsomradena for artiklarna? For vilka artiklar ar de langsiktiga fragestallningarna
viktigast (t.ex. leverantdrsval, leverantorsutvardering)? Vilka dimensioner ar viktiga
for respektive artikel? Detta ar fragestallningar som diskuteras i analysavsnittet utifran
inkdpsdimensionsmodellen.
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5 ANALYS UTIFRAN INKOPSDIMENSIONS- OCH
TIDSHORISONTMODELLEN

Detta kapitel leder fram till de arbetsomraden som &r mest viktiga for respektive
artikel och vilken del i tidshorisontmodellen och inkdpsdimensionsmodellen som &r av
storst vikt i inkdpsarbetet.

5.1 Lins

Leverantorsbasen

Denna artikel bor ha fa leverantorer, en eller hogst tva, da en battre relation till ett
fatal leder till 6kad trygghet och tillforlit. Skalfordelar hos den eller de leverantorer
som anvands ger en effektivare produktion.

Da den nuvarande leverantéren uppgraderat sin produktionsanlaggning for att kunna
matcha Aimpoints behov av linser indikerar detta intresse for Aimpoint som kund.
Genom att Aimpoint har en mycket hdg del av den nuvarande leverantdrens kapacitet
kan ett visst beroende vaxa fram av Aimpoint som kund. Samarbetet och relationen
till dagens leverantdr ar bra men bor starkas ytterligare for att forsékra sig om
framtida formanliga affarsrelationer.

Det finns fordelar med att bara anvanda sig av ett fatal leverantorer av linserna. Den
forsta ar att administrationskostnader i samband med orderavrop, orderhantering och
ovrig kommunikation mellan foretagen minskar. Om flera leverantorer anvands med
den téta orderfrekvens som finns i dag, kommer transportkostnaderna att ¢ka. Detta
speciellt da foretagen ligger pa helt olika stéllen i varlden. Det &r lattare att enbart
rikta sina krafter till en part, da en utokad kraftinsats skall laggas pa nagot gemensamt
forbattringsomrade. Om gemensamma anstrangningar gors for att forbattra kvalitén,
kan t.ex. ankomstkontrollen minskas.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssdkring vid inkop
Kvalitetsaspekten &r en viktig del i valet av leverantor eller vid utvéardering av
befintlig leverantor. Priset pa linserna &r inte kritiskt vid val eller utvardering av
leverantor. Det ar dock viktigt att priset inte gar ut 6ver kvalitén eller
leveranssakerheten. Ju fler leverantdrer det finns pa en specifik marknad, desto lattare
ar det att pressa priser av konkurrensmaéssiga skal.

Ledningens vilja att standigt forbattra foretagets processer, effektivisera och arbeta
mot en hdgre kundnéjdhet, dr en viktig aspekt, da detta ar en artikel som ar svar att
byta leverantor av.

Leverantorens ekonomiska stabilitet ar viktig, da en eller ett fatal leverantorer
anvands p.g.a. att foretaget &r beroende av leverantéren. Vid nyval av leverantor eller
utvardering av befintlig leverantor &r det viktigt att kontrollera leverantdrens
ekonomiska situation.
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Ett gemensamt langsiktigt samarbete med leveranttren kring kvalitetsfragor ar viktigt
for att 16sa dagens problem med linsbeddmning och transportskador, men ocksa for
att sékra kvalitén i framtiden. Det &r viktigt for Aimpoint att tillsammans med
leverantoren hitta en 16sning for att fa bukt med linsbedomningsproblematiken. Om
foretaget redan vid ankomst av en linsleverans vet om linsen ar funktionsduglig,
skulle resurser kunna frigoras.

Beordringssystem/kommunikation

Ett informationssystem som ger en Iag risk for fel och snabbt kan dverfora
information till leveranttren dr att foredra. Det leder till att leverantoren och Aimpoint
knyts samman pa ett effektivt stt.

En VMI I6sning med den nuvarande leveranttren skulle troligtvis inte leda till stor
forbattring i form av mer korrekta artiklar pa ratt tid och plats. Leveransplanerna
fungerar genom att informationen om framforliggande tillverkning &r leverantérerna
tillhanda langt innan de sjalva skall leverera.

EOK/sékerhetslager

Linserna binder mycket kapital i lager vilket &r ett incitament for laga lagernivaer.
Foljden av laga lagerniver (av linser) ar att det kravs mindre kvantitet per leverans
och att tatare leveranser blir nédvéndiga. Detta medfor hogre transportkostnader i

synnerhet nar det geografiska avstandet dessutom é&r stort.

Leveransplanerna och Aimpoints produktions och forséljningsprognos leder till att
omsattningen pa lagret ar god pa de artiklarna som anvands vid siktestillverkningen.

Auvtal ar dven har ett alternativ for att forsékra sig om en fordefinierad
leveranskvantitet med nagon form av ersattning, om problem med leverans p.g.a.
leverantoren uppstar. Redan idag finns leveransplaner och ramavtal men inte mer
djupgaende avtal som reglerar ansvar och plikter i detalj.

Kvalitetsproblemen ger upphov till att ett visst sékerhetslager behdver finnas for att
sakerstalla den variation som finns, da linser faller bort vid ankomstkontrollen. Om
ytterligare en leverantér mojligen anvands i framtiden och om kvalitetsproblematiken
ar l6st, kan sékerhetslagret minskas och anvéndas som en buffert fér de variationer i
efterfragan som finns. Att arbeta med kostnadsminskningar fér handhavandet av dessa
artiklar ar viktigt med tanke pa inkdpspriset.

Geografiskt lage

Det geografiska laget som leverantoren av linser har &r av underordnad betydelse. |
forsta hand ar det viktigt att hitta en leverantor som har teknisk mojlighet att tillverka
linserna till ett godtagbart pris. Naturligtvis hade det varit bra att kunna hitta en sadan
leverantor i sitt eget kvarter. Med hansyn till den komplexa artikeln far foretaget
accepterar en leverantor utifran om den har mojligheten att tillverka artikeln. Detta ar
viktigare an var leverantéren befinner sig.
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Tekniken i tillverkningsprocessen ar mycket speciell,och det har medfort att det ar
svarare att hitta lokala leverantorer. | detta fall ar det inte av kostnadskarl som global
sourcing anvands, utan for att Aimpoint inte hittat en leverantor med den teknik och
kunskap som kravs pa nara hall.

Resultat

| Figur 17 och Figur 18 visas de omraden som &r av storsta vikt att fokusera resurser
pa. Nar det galler linserna, bor fokus ligga pa de langsiktiga strategiska aspekterna
och de tekniska arbetsomradena.

Logistisk Kommersiell
Strategisk niva

Fokusera

Operativ niva Teknisk Administrativ

Fokusera

Figur 17. Linsens viktiga omrade tidsmassigt.

Figur 18. Linsens viktiga omraden
dimensionsmassigt.

Det ar av stor strategisk vikt att stdrka de nuvarande goda relationerna med
leverantoren. Eftersom alternativa leverantorer av linsen &r fa, ar det av storsta vikt
for Aimpoint att fokusera sina langsiktiga planer angaende materialférsorjningen pa
den nuvarande leverantoren och eventuellt ytterligare en leverantor. Det kravs ocksa
att vid en utvidgning till tva leverantorer eller en utvardering av den nuvarande att
speciell hansyn tas till leverantorens situation i nuldget. Viktiga aspekter for
leverantoren att uppfylla ar bl.a. god kvalité for att kunna minska och effektivisera
ankomstkontrollen. Detta arbete med leverantoren ar enklare da fa leverantorer
anvands. Ledningens syn pa effektivisering och kvalitetsutveckling ar viktigt. Likasa
ar det viktigt att leverantéren har kontroll pa in ekonomi. Det vore tragiskt om
leverantoren skulle raka ut for problem, da det kan vara svart att hitta en bra och
snabb 16sning pa problemet. Dessa aspekter aterfinns i den tekniska dimensionen.

Det geografiska laget &r av underordnad betydelse och styrs av var leverantéren med
formagan att tillverka linserna finns (logistiska dimensionen).

Beordringssystemet och kommunikationen mellan parterna bor fungera
tillfredsstéllande (administrativa dimensionen). Redan nu anvands leveransplaner som
fungerar ganska bra. Det som ar viktigt &r att ge information om férandringar for att
leverantoren skall kunna hanga med i produktionen.

Séakerhetslager ar viktigt att anvanda men inte det kritiska och priméra for att skydda
sig mot bortfall av leverantor och dalig kvalité. Dock maste Aimpoint arbeta med att
uppna en effektiv och ekonomisk logistikhantering sa som transportfrekvens,
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sakerhetslager, beordringskvantitet for denna artikel da den ar mycket dyr och binder
mycket kapital i lager (logistiska dimensionen).
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5.2 Diod

Leverantorsbasen

For att kunna sakerstélla leveranserna av bondade dioder till Aimpoint vore det bra att
hitta flera leverantorer av bade diodtillverkare och bondingforetag, i forsta hand tva
leverantorer av bondingpartner men ocksa tva diodtillverkare om det finns mojlighet.
Att ta 6ver inkopet och material for monsterkortet fran leverantoren leder till en stérre
sékerhet och dverblick av materialflodet vilket av materialsékerhetsskél ar positivt.
Eftersom Aimpoint anvander ett legolager hos bondingforetaget och sjélva ansvarar
for anskaffandet av artiklar fran diodforetaget till bondingforetaget, far foretaget en
bra overblick och kontroll dver en storre del i materialflodeskedjan. Denna kontroll
ger storre maojligheter att snabbare hitta I6sningar pa materialflodesproblem som kan
uppstd. Fordelarna med detta &r att foretaget vet hur manga dioder som ligger pa lager
hos bondingforetaget och ger mojlighet att flytta material till ett annat bondingforetag
om problem uppstar. Fler leverantdrer innebér storre kostnader och mer administrativt
arbete. En avvagning till tva leveranttrer av bade dioder och bondning skulle vara en
lagom niva. Detta skulle sékerstalla leveranser av dioder framover. Alternativt skulle
tva diodleverantorer och en bondingpartner vara tankbart, dar Aimpoint star for
forsorjningen av monsterkort at bondingforetaget.

Om Aimpoint skulle ha kontroll och specifikationer dver alla aktiviteter, som finns
vid diodtillverkningen, och ha kontroll éver ritningar och tillverkningssatt hos det
tyska bondingforetaget, skulle en dvergang till en alternativ leverantor vara betydligt
lattare att gora.

En systeml6sning dar bondingforetaget képer dioder och Aimpoint enbart behdver
kopa den helt fardigbondade dioden fran bondingforetaget, minskar inflytandet och
kontroll. Detta leder till storre risker och extra kapitalbindning av dioder som finns for
narvarande. Den kostnaden laggs antagligen pa priset av bondingforetaget.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid inkop

Dessa komponenter &r sa unika att det skulle stélla till stora problem, om foretaget
helt pl6tsligt star utan bondade dioder. Kvalitén och framférallt ledningens syn pa
kvalitetsforbattrande atgarder ar viktiga aspekter da leverantorer utvarderas.
Ledningens syn pa utveckling av produktionsprocessen och produkten ar viktig, da
leverantdren skall anvandas en langre tid. Om en undersékning och utvardering hade
forekommit, hade det funnits en mgjlighet att Aimpoint hade upptéckt att denna
artikel sakta var pa vag att fasas bort ur sortimentet. Aimpoint kanske visste om detta
men ignorerade problemet.

En annan mycket viktig faktor ar den ekonomiska stabiliteten hos leverantéren. Det ar
viktigt att leverantorerna ar stabila sa att de inte far ekonomiska problem. Det ar dven
viktigt att veta om leverantorerna har nagon annan stor kund som kan paverka
foretagets stéllning i framtiden. Om de tappar en stor kund eller om Aimpoint minskar
sina bestéllningar, kan detta leda till ekonomiska bekymmer. Viktigt ar ocksa att
leverantorerna inte ar helt beroende av hur Aimpoint eller nagon annan kund bedriver
sin verksamhet. Att diskutera leverantorernas leverantorsstrategier ar viktigt for att
sékerstéalla materialflodet till leveranttren ar séket i framtiden.
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Hade en genomgang av bondingpartnerns leverantorer genomforts hade det framgatt
att det bara fanns en leverantor pa det material som det blev brist pa. Det ar darfor
viktigt att dven forsta vilka leverantérer Aimpoints leverantorer har. Materialbrist hos
dessa paverkar Aimpoint lika mycket som andra materialbrister gor.

Det ar dioderna och inte wirebondingtekniken som utgor kvalitetsproblem.
Diodtillverkaren ansvarar for att dioderna uppfyller den standard som géller for dem.
Eftersom komponenten ar sa speciell, kravs att det sker ett samarbete mellan alla
parter.

Statistik over felaktigheter som uppstatt pa artiklarna ar ett effektivt sétt att kunna
fordela om inkopskvantiteterna mellan olika leverantdrer, om Aimpoint i framtiden
skulle anvanda flera till denna artikel. Statistik skall &ven ge en trovérdig och
detaljerad input av kvalitetsdefekter till leverantdrerna.

Beordringssystem/kommunikation

Det &r mer administrativt arbete bakom denna artikel, eftersom det krévs
kommunikation med tva leverantorer innan den nar Aimpoint. Det &r viktigt med
korrekt information, da dessa komponenter ar kritiska. Eftersom det ar tva
leverantorer som artikeln skall till innan den nar Aimpoint, sa blir systemet ganska
trogt vid en stor volymforandring. Om det sker nagot misstag vid den manuella
lagerflytten i affarssystemet, kommer inte systemet att visa rétt saldovérden vilket ger
foretaget problem. Det ar viktigt att arbeta med forbattringsatgéarder for de rutiner som
finns vid det administrativa arbetet. Forst och framst maste systemet utvecklas sa att
risken for fel vid lagerflytt minskar till noll.

En stor andel av inkdpskostnaden for dessa artiklar ar administrativa kostnader och
andra omkostnader, eftersom artiklarna &r relativt billiga i inkop. Darfor &r det av vikt
att forsoka effektivisera administrationen och samtidigt minimera fel som kan uppsta i
systemet.

Det skulle vara mojligt att anvanda nagon form av specifikt kommunikationssystem
mellan parterna for att minska informationsférdréjningen och stérka sanningshalten i
systemet och vid hanteringen. Genom att binda ihop sig med leverantérerna uppnar
foretaget ocksa en battre koppling mellan foretagen.

Det &r inte aktuellt att anvanda nagon form av VMI eller ndgon EDI I6sning, dels for
att bondingpartnern &r sa liten och dels for att denna form av kompetens och resurs
inte finns inom Aimpoint i dagslaget.

EOK/sakerhetslager

Dagens veckoleveranser fungerar bra i fortsattningen ocksa. Det ar svart att paverka
leveranskvantiteten av dioderna, da de levereras i multiplar av ¥4 wafers. Ett alternativ
for att pa kortare sikt sakerstalla materialflodet ar att skriva nagon form av avtal med
leverantoren, dar bada parter forbinder sig till att folja vissa ataganden. Om nagra
problem skulle uppsta med materialet som inte &r orsakade av Aimpoint, kan nagon
form av ersattning utga. Avtal loser inte grundproblematiken att sakra sig mot
materialbrist.
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Sékerhetslagret ar viktigare for dessa artiklar an for manga andra. Att ha ett
sakerhetslager hos leverantoren ar bra, da detta kan ligga som buffert mellan
diodtillverkaren och bondingforetaget. Detta ger foretaget mer tid pa sig att avhjalpa
fel, da sadana uppstar hos diodtillverkarna.

Det &r stor spridning pa inkdpspriset pa artiklarna. Dioderna ligger nagonstans mitt
emellan. Den fardigbondade dioden kostar ungefér 20 % av vad en lins kostar att kdpa
in. Problemet med dessa artiklar &r den storre risken och komplexiteten i
leverantorsledet. Som det ser ut idag bor nog sékerhetslagret hallas pa en nagot hogre
niva. Om flera leverantorer av denna artikel skaffas, kommer sékerheten for
leveransavbrott under langre perioder att minska och sékerhetslagret kan vara mindre.

Geografiskt lage

Geografiskt sett ar det inte viktigt var leverantren befinner sig. Det som &r av storre
vikt ar att det gar att ha en saker och palitlig transport mellan parterna.
Diodtillverkaren sander stora volymer till bondingpartnern (levereras bara i satser om
15 000 styck) vilket gor det svart att sanda hogfrekventa leveranser.

Det &r inte fragan om specialanpassade produkter med hdga forandringsfrekvenser
som skulle kunna vara ett incitament for en nara beldgen leverantdr. Leverantérerna
ansvarar inte for nagra reparationer eller nagon service pa felande produkter som
annars kan vara starka argument for att anvanda narbel&gna leverantorer.

Det skulle dock vara fordelaktigt om en bondingpartner ndra Aimpoint kunde hittas.
Det ger mojlighet till frekventare transporter.

52



Inkdpsstrategi - En portféljanalys av inkdpsartiklar december 2004
Johan Ostblad
Aimpoint AB

Resultat

| Figur 19 och Figur 20 visas de omraden som &r av storst vikt att fokusera sina
resurser pa. Nar det galler dioderna bor fokus ligga pa de langsiktiga strategiska
aspekterna och de tekniska arbetsomradena. De administrativa arbetsomradena bor
forenklas.

Logistisk Kommersiell
Strategisk niva
Fokusera
Operativ niva Teknisk Administrativ
Fokuserz Forenkla
Figur 19. Diodens viktiga omrade tidsméssigt.

Figur 20. Diodens viktiga omraden
dimensionsmassigt.

Ur ett langsiktigt materialsakerhetsperspektiv ar det viktigt att fortsatta att ansvara for
legolagret hos leverantdren. Att fokusera sitt arbete pa leverantdrsbasen och utoka till
tva leverantorer sprider risker (tekniska dimensionen). For denna artikel ar det mycket
viktigt hur foretaget sakrar sig mot risker for materialbrist pa lang sikt da
leverantorsmarknaden ar liten. Vid val av leverantor for langsiktigt samarbete &r det
viktigt att undersoka leverantdrens arbete med kvalité och processutveckling. Det ar
viktigt att forsakra sig om leverantorens stabilitet (tekniska dimensionen).

Det geografiska laget &r av underordnad betydelse, delvis i alla fall. Att hitta en
diodleverantor med ratt formaga gar i forsta hand. Nar det géller bondingforetaget kan
det finnas mojlighet att hitta en relativt ndra, vilket kan underlatta snabbare
transporter (logistiska dimensionen).

Beordringssystemet och kommunikationen &r viktig, da det maste vara korrekt och ge
information i ratt tid. Till skillnad fran linserna &r dessa artiklar billigare och darav
har de en stérre andel administrationskostnader av den totala kostnaden. Det &r viktigt
att effektivisera de administrativa aktiviteterna for denna artikel (administrativa
dimensionen). Att binda upp manga artiklar i sakerhetslagret ar inte lika kritiskt som
for linserna, da dioderna ar mycket billigare. Sékerhetslagret kan inte tacka den tid det
tar att hitta en ny leverantor vid ett materialstopp, utan det maste foretaget l16sa pa
annat satt &n med hjélp av sdkerhetslagret (logistiska dimensionen).
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5.3 Omkopplare

Leverantorsbasen

Eftersom artikeln &r leverantorsspecifik bor Aimpoint fortsattningsvis anvanda den
nuvarande leverantoren, da denna &r gedigen och har en stabil marknad. Har finns fler
konkurrenter att arbeta med, och darfor finns anledning att undersoka ett totalt byte av
omkopplare. Det ar inte bra att ldgga alla &gg i samma korg, varken kostnadsmassigt
eller sdkerhetsméssigt trots att omkopplartillverkaren har varit stabil hittills.

Kretskortsforetaget kan i framtiden da Aimpoints volymer okar kraftigt fa problem
med sin kapacitet, vilket kan leda till férseningar m.m.. Av denna anledning finns
argument att i forsta hand undersoka leverantérens kapacitet och i andra hand hitta
ytterligare en leverantdr av denna tjanst. Till kretskortsmonteringen finns mojlighet
att anvanda flera leverantorer. Finns det mojlighet att pressa priserna ytterligare med
anvandningen av flera leverantorer bor detta goras.

Det vore lampligt om Aimpoint kunde lata kretskortsforetaget skéta inkGpen av
omkopplare fran distributor/er. Detta skulle underlatta arbetet hos Aimpoint, da
mycket administrativ hantering forsvinner. Om flera kéllor av kretskortsleverantorer
anvands, kommer detta att vaga upp for den extra risk det &r att forlora kontrollen av
materialflodet mellan distributér och kretskortsforetag.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid inkop

Det dr inget direkt kritiskt omrade fér omkopplarna. Aimpoint bor forsakra sig om att
omkopplaren som véljs kommer att finnas kvar i leverantérens sortiment framover,
men dven att leverantérsmarknaden ar konkurrensutsatt. Omkopplaren séljs till manga
olika foretag runt om i varlden, och det &r inte problematiskt om nagon konkurrent
skulle vara kopare av samma komponent.

Den ekonomiska styrkan och stabiliteten hos leverantéren ar extra viktig, da Aimpoint
vill slippa ansvara for legolager hos kretskortsmontéren. Ur kvalitetssynpunkt finns
inte sa mycket att forbattra. Artiklarna har en hog och jamn kvalitet.

Beordringssystem/kommunikation

Det finns ingen anledning att binda ihop beordringssystemen med leverantrerna. Det
ar battre att pa ett fritt satt kunna anpassa sig efter de distributérer som anvénds for
tillfallet. Detta galler aven kretskortsforetaget.

Det finns fa problem med denna artikel. En stabil leverantorskedja gor det onddigt att
styra kretskortsmontorens lager. Detta ger upphov till mera arbete for att skota alla
overforingar mellan lagerstéllen. Allt detta extra administrativa arbete finns ingen
speciell nytta med, da den extra kontrollen och éversikten inte &r sa viktig for denna
typ av artikel. Ett forenklat administrativt arbete kan frigora resurser till viktigare
artiklar.
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EOK/séakerhetslager

Aimpoint har en relativt klar bild av hur deras produktion kommer att se ut under aret.
Acrtiklar ar relativt sdkra men ganska dyra och &r leverantéren nérbeléagen kan
Aimpoint dra fordel av att anvédnda sig av tétare transporter med lagre kvantiteter.

Denna artikel har inte haft nagra materialflodesproblem knutna till sig historiskt sett
och forutsatt att det aven i framtiden kommer att forbli s, ar detta argument for att
sakerhetslagret kan vara pa en relativt Iag niva. Kvalitén &r sa pass bra att
sakerhetslager med avseende pa kvalitetsfel inte ar nodvandigt. Inte heller
sakerhetslager som sakrar for bortfall i materialflode fran leverantéren, da denna
historiskt sett skott sig mycket bra.

Malet bor vara att ta bort sakerhetslagret hos leverantoren, vilket ger en lagre
kapitalbindning.

Geografiskt lage

Det &r svart att hitta flera tillverkare av omkopplaren som gar att anvanda parallellt,
eftersom omkopplaren ar leverantorsspecifik. Det ar viktigt att halla isar distributor
och tillverkare av omkopplaren. Det gar att ha flera distributérer av omkopplaren trots
att det bara finns en tillverkare.

Komplexiteten &r inte sa stor att det inte skulle ga att kopa kretskorten fran nagot
billigare asiatiskt foretag. Det ar dock en automatiserad process och foér den sortens
arbete ar det inte sakert att ett lagloneland har lagre kostnader. Dessutom blir det
langa frakter om inte distributor och kretskortstillverkare ligger nara varandra. Det
foretag som anvands idag ar ganska litet. Om en stor leverantor av denna tjanst skulle
tillfragas, ar risken for ett hogre pris stor p.g.a. att volymerna inte ar tillrackligt stora.

Det finns nagra aspekter som talar for att det kan vara bra att ha narbelagna
leverantorer i detta fall. Det finns da mojlighet att kunna 6ka transportfrekvensen och
minska kvantiteten tack vara lagre fraktkostnader. Detta kan bidra till lagre
kapitalbindning av dessa ganska dyra komponenter i lagret. Om kretskortsforetaget
skulle ta dver inkopen av omkopplare och samtidigt ligga pa ett nara avstand fran
Aimpoint, skulle korta fraktstrackor kunna uppnas med fordelar som laga lagernivaer
och laga fraktkostnader.
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Resultat

Figur 21 och Figur 22 visar de omraden som &r viktigast att fokusera resurser pa. Nar
det galler omkopplarna bor fokus ligga pa de kortsiktiga operativa aspekterna samt de
logistiska och ev. kommersiella arbetsomradena.

Logistisk Kommersiell
Strategisk niva
Fokusera Fokusera
Operativ niva Teknisk Administrativ

Fokusera

Figur 21. Omkopplarens viktiga omrade
tidsmassigt.

Figur 22. Omkopplarens viktiga omraden
dimensionsmassigt.

Denna artikel ar inte lika kritisk att sakra materialet till ur ett langsiktigt perspektiv.
Artikeln dr svar att sakra da den beror pa hur eftertraktad den &r av andra kunder till
tillverkaren. Ur ett annat perspektiv kan man saga att omkopplaren &r en sa pass stor
och saker produkt som saljs 6ver hela varlden, sa risken for att den plotsligt upphor ar
liten. Foretag som monterar och tillverkar kretskortet finns det dock flera av.

Utvardering och granskning av leverantorer ar inte sa kritiskt (tekniska dimensionen).
Dels for att omkopplaren inte &r specialbestélld utan ar standardiserad artikel. Dels for
att omkopplaren har en gedigen och vélbeprévad teknik som har funnits pa
marknaden under lang tid. Den ekonomiska stabiliteten och kapaciteten hos foretaget
som monterar och tillverkar kretskortet ar dock relativt viktig, da Aimpoint inte skulle
behdva ansvara for det lager av omkopplare som finns hos denna kretskortsmontor
(tekniska dimensionen).

Under de operativa mer vardagliga arbetsomradena finns flera viktiga &mnesomraden
att arbeta med. Det dr stOrre chans att hitta leverantorer av kretskortsmontage vilka
med fordel kan valjas sa narbelaget som mojligt (logistiska dimensionen). Det finns
hér storre frihet att vélja leverantor ur ett geografiskt lage. Det finns anledning att vara
flexibel i ordersystemet, da det kan vara nddvandigt att byta kretskortsleverantor och
distributor. Att bygga ihop nagra system eller pa annat satt gora sig beroende av
leverantoren ar inte nodvandigt, da det kan bli fragan om ett byte av leverantor
(administrativa dimensionen).

Sékerhetslagret och orderkvantiteten ar ocksa viktiga. Dessa artiklar dr ganska dyra
och leder till att kapitalbindningen blir hdg, vilket gor detta till ett viktigt omrade att
fokusera sitt arbete pa (logistiska dimensionen).
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5.4 Batteri

Leverantdrsbasen
Omraden som utvecklingssamarbete, kvalitetskontroll och béttre relationer ar inte
sarskilt kritiska for batterierna.

Leverantdrskonkurrens och 6versikt éver leverantérsmarknaden ar omraden som &r
viktiga for artiklarna. Standardmaéssigheten, den goda kvalitén och laga komplexiteten
gor att flera leverantorer av denna artikel &r ett alternativ. Ett annat alternativ kan vara
att hitta nagon leverantor som det gar att kdpa flera artiklar ifran d.v.s. en leverantor
som kan leverera manga av de icke-kritiska komponenterna. Pa detta satt skulle det bli
mycket lagre administrativa kostnader och lagre fraktkostnader om samtransporter
anvands for artiklarna. Att sénka de administrativa kostnaderna och samtidigt férenkla
hanteringen da bara en leverantor anvands, hade varit mycket bra for dessa artiklar.
Dessvarre &r ett sadant system svart for batterierna, da de kops fran en
batteridistributor och en batteritillverkare.

Pa grund av den laga komplexiteten och att batteriet skall monteras in pa ett enkelt
satt i slutprodukten som till och med slutkonsumenten skall klara av sa finns ingen
anledning till att anvanda nagon form av systemleverantr som levererar en storre

helhet istéllet for enbart komponenten.

Utvarderingsmetod av leverantdr och kvalitetssakring vid inkop

Kvaliteten pa dessa typer av artiklar brukar det inte vara nagot storre problem med.
Dér kan mindre engagemang ldaggas. Samma sak géller olika former av teknisk
support. Kopare vet hur batteriet fungerar och hur det anvands.

Ekonomiska stabiliteten ar ett annat omrade som &r av intresse. Ett onddigt problem
som kan uppsta ar om leverantorens ekonomiska stallning skulle bli problematisk,
men denna situation ar ej kritisk, da andra leverantorer finns att tillga.

Att leverantoren levererar till konkurrenter ar inget stérre problem. Artikeln ar anda
en standardartikel som ér tillganglig for alla, till och med for slutkonsumenten.

Detta ar artiklar med Iag felintensitet, dér kvalitetskontroller och
kvalitetsutvecklingsarbete inte ar kritiskt. Denna artikel behover ej nagot speciellt
fokuserat kvalitetsarbete.

Beordringssystem/kommunikation

Om inkdpskostnaden stélls i jamfoérelse med de administrativa kostnader som ar
kopplade till ett inkop av batterier, sa har de administrativa kostnaderna en storre
andel av totalkostnaden for inkdpet av batterier an vad en dyr inkbpskomponent har,
som t ex linsen (ett batteri kostar ungefar 10 % av vad en framlins kostar). Att
forsoka minska dessa kostnader &r viktigt. Eftersom det enbart &r batterier som kops
av denna leverantor och med tanke pa att batterierna &r sa pass billiga, tar det lang tid
innan en EDI forbindelse med dessa leverantdrer I6nar sig. Eftersom det ar den enda
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artikeln fran leverantorerna, minskar risken for att fel artikel levereras.
Leveransplaner som baseras pa Aimpoints kunder ger leverantérerna tid att langt i
forvag forbereda sig pa vad som forvéantas av dem angaende leverans och tidpunkt.
Det kan dock bli problem da prognosen andras hastigt.

Support av leverantren behdvs i sa pass liten skala att ett utbyggt
kommunikationssystem inte &r till nagon stérre nytta. Att satsa pa dyra
beordringssystem ar inte nédvéandigt da ett beroende av leverantéren kan uppsta,
vilket forsvarar skifte av leverantorer eller prispressning av leverantorer.

Internet &r ett annat satt att kommunicera foretagen emellan. Hos den ena leverantéren
av batterier finns produktinformation och viss form av supportinformation. Det finns
mojlighet att lagga order direkt pa hemsidan. Genom att utnyttja Internet till sadana
aktiviteter kan resursatgangen minskas och laggas pa andra viktigare aktiviteter.

EOK/séakerhetslager

Stor del av produktionen ar baserad pa kontrakt som reglerar hur mycket som skall
levereras till kunder under de olika manaderna och da i sin tur hur mycket och vad
som skall produceras under aret. Som det ser ut idag anvander Aimpoint planer for
leverantorerna angaende antal och tidpunkt for inkdp av artiklarna.

Tva leverantorer pa artikeln tyder pa att tillforseln av material kommer att vara ganska
saker. Material kan latt skaffas om det skulle vara nédvandigt vid en ckad efterfragan
fran produktionen/kunden. Ett litet sakerhetslager som buffert &r bra, men ingen
overdriven 6kning av sakerhetslagret ar nddvandig, da materialforsorjningen fran
batterileverantorerna ar sa pass saker. Om mojligheter finns kan batteriet kdpas fran
nagon leverantor som kan leverera ett flertal olika artiklar och pa sa satt forenkla
bestéllningar och transporter till Aimpoint.

Geografiskt lage

Det finns anledning att beakta globala leverantorer om ett bra pris kan erhallas, da
artikeln &r sa pass standardiserad. Frekventare transporter kostar mer och ger mer
administrativt arbete. Geografisk narhet ar dock fordelaktigt, eftersom detta generellt
innebar lagre fraktkostnader.
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Resultat

Figur 23 och Figur 24 visas de omraden som &r av storst vikt att fokusera sina resurser
pd. Nar det galler batterierna bor fokus ligga pa de kortsiktiga operativa aspekterna
och de kommersiella arbetsomradena. De administrativa och logistiska
arbetsomradena bor forenklas.

Logistisk Kommersiell
Strategisk niva
Forenkla Fokusere
Operativ niva Teknisk Administrativ

Fokusera

Férenkla

Figur 23. Batteriets viktiga omrade tidsméssigt.

Figur 24. Batteriets viktiga omraden
dimensionsmassigt.

For denna artikel bor planeringsfokus ligga pa det kortsiktiga tidsplanet. Med detta
menas att képa in komponenter med billigast méjliga pris men ocksa ta hansyn till de
indirekta kostnader d.v.s. kopa in pa ett effektivt satt som minimerar fraktkostnader,
beordringskostnader, leveranshevakning, ankomstkontroll m.m.. Langsiktigt
strategiskt arbete for att sdkerstélla framtida materialfloden och
leverantorsforhallanden ar for denna komponent inte kritiskt.

Leverantdrsbasen ar inte lika kritisk for batteriet som for t.ex. linserna (tekniska
dimensionen). Det finns flera leverantdrer av batterier, och Aimpoint &r inte direkt
beroende av nagon enskild batterileverantor. Fler leverantdrer 6kar alla kostnader som
har med beordring och administrering av leverantérerna att géra. Det kan vara bra
med en grossistlosning, dar manga artiklar kan képas fran samma foretag och pa sa
sétt forenkla administrativa och logistiska aktiviteter. Detta kan dock medfdra en
hdgre styckkostnad, men forenklingen ger mer tid till andra artiklar och
totalkostnaden kan bli lagre. Att halla sig ajour med leverantérsmarknaden &r viktigt.

Det &r viktigt for denna artikel att de administrativa atgarderna blir sa effektiva som
mojligt (administrativa dimensionen). Det béasta ur ett sddant perspektiv skulle vara att
anvanda en och samma leverantor av manga liknande standardiserade billiga artiklar,
da indirekta kostnader utgor en stor del av inkdpskostnaden.

Tekniska aspekter pa artikeln ar inte lika kritisk hos denna artikel. Artikeln ar
standardiserad och haller hdg kvalitet. Inga speciella utvéarderingskriterier kravs for
denna artikel. Kvalitén &r bra och den stora distributéren maste ha en allmént stabil
ekonomisk karaktar (tekniska dimensionen).

Det geografiska laget ar delvis knutet till distributéren av batterier. Det finns en
svensk distributér som anvéands och som ar lamplig att utnyttja fortsattningsvis p.g.a.
narheten. Avstandet till leverantdren &r inte av storsta vikt (logistiska dimensionen).
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Sékerheten &r stor och om det skulle bli brister sa gar det relativt snabbt att skaffa
fram batterier fran andra leverantorer. Darfor behdvs inga stora sakerhetslager. Det
finns anledning att underséka om mindre frekventa transporter och orderavrop med
storre kvantiteter ar battre p.g.a. att de administrativa kostnaderna utgor en storre del
av den totala inkOpskostnaden for artikeln. Detta galler om samma rutiner anvands
som idag, alltsa kop fran batteridistributorer, ingen grossistlésning.
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6 GENERALISERING

Generalisering av de fyra artiklarna i denna studie visar hur artiklar i dessa klasser
skall styras for att pa basta satt effektivisera inkopsarbetet. Det gar generellt att saga
att dessa stdammer for alla artiklar tillhérande samma klass i Kraljics matris, eftersom
indelningen i klasser gors utifran inkopets betydelse och leverantdrsmarknadens
komplexitet. Det kommer alltid att finnas undantag som &r svarklassade. Lyckas
Aimpoint styra c:a 95 % av sina artiklar genom denna arbetsmetod &r det fullt
tillrackligt for att underlatta arbetet och dverblicka artiklarna pa ett enkelt satt. De
resterande 5 % svarklassade artiklarna kan antingen specialanpassas eller flyttas till en
annan klass for att kunna styras béttre.

Generellt sett gar det att saga att de strategiska artiklarna har en lang tidshorisont for
beslut. Det géller att hitta langsiktiga I6sningar for att sakerstalla materialflodet pa
lang sikt. Mycket handlar om att utveckla djupa relationer med leverantérerna. Vid
val av en strategisk leverantor satts stora krav pa leverantorens syn pa
processutveckling, effektivisering och stravan mot att alltid forbattra kvalitén pa
produktion och produkt. Leverantéren bor forutom kvalitetsprodukter ha en
leveranssakerhet, som sakerstaller att leveranser kommer pa ratt plats i ratt tid. Den
ekonomiska stabiliteten ar mycket viktig, da ekonomiska problem inte far dventyra
sékerheten i materialférsorjningen. Figur 25 visar de generella drag som strategiska
artiklar har.

Hég

Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
Togistisk
TTTTTT o
X rategisk nid
Inkdpets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar

Lac

-t -

Leverantérsmarknadens
komplexitet

Lac Hog

Figur 25. Generella drag hos strategiska artiklar.

For flaskhalsartiklarna galler i forsta hand att sprida risker. Att langsiktigt forsakra sig
om att materialflédet fungerar kontinuerligt ar viktigt. | motsats till de strategiska
artiklarna &ar dessa billiga vilket ger en mojlighet att anvanda buffertlager for att starka
sékerheten i materialflodet t.ex. legolager hos leverantdren. Det &r dock viktigt att
fortfarande anvanda en leverantdr med sékerhet och kontinuitet i materialflodet. Vid
val av leverantor &r viktiga parametrar kvalitet, ekonomisk stabilitet samt
leveranssakerhet. Figur 26 visar de generella drag som flaskhalsartiklar har.
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Hog Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
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betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
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X X X
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Leverantérsmarknadens

komplexitet Hog

Lac

Figur 26. Generella drag hos flaskhalsartiklar.

Generellt for tungviktskomponenter ar att fokus ligger pa en kort tidshorisont. Det
finns ofta manga leverantorer att vélja pa, sa val av leverantor ar inte lika kritiskt som
for strategiska och flaskhalsartiklar ur ett materialforsorjningsperspektiv. Kraven
varierar dock pa leverantorens tillverkningsformaga beroende pa artikel. Det ar
mojligt att anvanda flera leverantdrer for budgivning for att pa sa vis sanka
inkopspriset. Finns mojlighet att hitta leverantdrer pa nara hall kan minskade
fraktkostnader ge positiva effekter. Figur 27 visar de generella drag som
tungviktsartiklar har.

Hoe Tungviktsartiklar Strategiska artiklar
TogstRemmerseT
X X
Teknist Administrativ
wategisk s
Inkdpets
betydelse Icke-kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Lac ¥
Lac Leverantérsmarknadens Héc
= komplexitet =

Figur 27. Generella drag hos tungviktsartiklar.

De icke-kritiska artiklarnas fokus bor ligga pa en kort tidshorisont. Da det finns flera
leverantorer att valja mellan ar risken for en bristsituation liten. Artiklarna ar billiga
att kopa, och den del av kostnaden som utgdrs av logistik och administrativa
kostnader ar stora. For dessa artiklar géller det att forenkla det logistiska och
administrativa arbetet for att minska kostnaden. Gar det att hitta leverantérer som
séljer flera av de icke-kritiska artiklarna kan minskade kostnader och arbetsinsatser
uppnas. En djupare leverantérsbedomning ar inte kritiskt, da artiklarna ofta &r
standardiserade och leverantdrsmarknaden for dessa artiklar inte ar riskfylld. Figur 28
visar de generella drag som icke-kritiska artiklar har.
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Figur 28. Generella drag hos icke-kritiska artiklar.
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Modellens lamplighet for Aimpoint a&r mycket
god. Da manga artiklar liknar nagon av de fyra i
denna studie finns anledning att férmoda att
flera andra av Aimpoints artiklar gar att klassa.
De bor da ha samma arbetsomraden som &r
viktiga.

Det ideala anvandningsomradet av modellen ar
att klassa alla artiklar som foretaget har for att
pa sa vis lattare kunna fa en overskadlig bild av
vilka arbetsomraden som &r viktigast for
respektive artikel. Det ar mycket troligt att alla
Aimpoints artiklar gar att klassa, dd manga av
artiklarna har egenskaper som paminner om
varandra och av den anledningen bér vara
relativt enkla att anvanda. En fordel redan nu &r
att modellerna kan fungera som en mental
modell i inkdpsarbetet, dar individen mentalt far
en storre helhet och forstaelse.

Det kanske hade funnits andra artiklar, som skulle ha speglat skillnaderna mellan de
olika klasserna och omradena i modellerna pa ett tydligare satt. Eftersom det inte gar
att veta sakert utan att forst géra nagon form av informationsinhamtning och analys,
har det varit svart att som utomstaende i forvag veta vilka artiklar som speglar dessa

skillnader bast.

Denna studie far ses som en fingervisning eller smakprov pa vad som gar att
astadkomma for att strukturera upp inkopsarbetet. De framtagna arbetsmetoderna i
studien visar att det gar att strukturera inkdpsarbetet pa ett systematiskt satt utifran

Kraljics matris.
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8 FORTSATT ARBETE

En naturlig fortsattning av studien &r att klassificera alla artiklar i Kraljics matris for
att astadkomma en 6verblickbar bild éver foretagets artiklar. En ordentlig genomgang
och utvérdering av artiklarnas kostnader och leverantérsmarknaden behdvs for att
minimera antalet felklassificerade artiklar. Nar detta ar gjort kan en av de fyra
klasserna véljas for en vidare undersokning. Som ett forsta steg skulle den icke-
kritiska klassen véljas, da denna ar minst komplex och antagligen utgor den stérsta
delen av artiklarna. I den icke-kritiska klassen bor varje leverantor undersokas for
dessa artiklar. Det bor vara ett mal att minimera antalet leverantorer for artiklarna i
denna klass for att minska kostnaderna fér det administrativa och logistiska arbetet.
Det finns kanske nagon leverantér som har mojlighet att leverera flera av artiklarna,
kanske inte till det lagsta styckpriset pa marknaden men med den lagsta
totalkostnaden for artiklarna i denna klass.
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BILAGOR

Bilaga 1 FOretagets produkter (sid.1)

Det finns flera unika egenskaper hos Aimpoints sikten. Det ena &r att de saknar
forstoring (finns undantag) vilket innebar att man kan ha bada 6gonen 6ppna
samtidigt for att registrera bade mal och omgivning. Ogonavstand och vinkel till siktet
ar helt ovasentligt p.g.a. ett dubbellinssystem. Fordelen med dessa egenskaper ar att
man kan sikta och skjuta snabbt med hog precision nér man har ont om tid. En annan
egenskap som inte ar att forglomma ar batterilivslangden pa siktet. Batteriet klarar
upp till 10 000 timmar innan man behdver byta. Detta betyder att om man jagar 30
dygn/ar varar ett batteri i 6ver 10 ar.

Foretaget har 10 stycken olika produkter som var och en har sitt speciella
anvandningsomrade. Det finns tva olika serier, 7000-serien och comp-serien. 7000-
serien &r lite langre medan comp-serien &r kompaktare. Alla sikten visas i tabell 1.

Tabell 1. Aimpoints produktsortiment.

Aimpointe Aimpointe
7000L CompC
Aimpointe
CompC SM
Aimpointe with
7000SC 7MOA dot
Aimpointe Aimpointe
7000SC SM CompM2
Aimpointe Aimpointe
7000L 2x CompML2
Aimpointe Aimpointe
7000SC 2x MPS
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Tekniken bakom siktet

| Figur 29 visas hur Aimpoints sikte reflekterar det roda LED ljuset i dubbellinsen in
mot 6gat, samtidigt som det inkommande ljuset fran det man siktar pa passerar genom
siktet obehindrat.

Figur 29. Reflektering av LED till 6gat.

Oavsett i vilken position man har 6gat kommer reflexionen av LED ljuset alltid vara
parallell med siktets optiska axel (Figur 30). Detta betyder att hur man n tittar in i
siktet kommer den réda pricken alltid att hamna dar man kommer att traffa.

Figur 30. Aimpoints dubbellins reflexion.

Andra sikten som saknar denna dubbellins, vilket géller majoriteten av alla
rodpunktssikten, kommer att forvranga den punkt dar man siktar bort fran den optiska
axeln, da man tittar in i siktet fran ndgon annan vinkel &n rakt framifran (visas i Figur
31). Detta innebér att det man siktar pa och det man tréaffar beror pa hur perfekt man
lyckas titta langs siktets optiska axel.

Figur 31. Ett vanligt siktes reflexion.
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Bilaga 2 Val av artiklar for studien
(sid.1)

I denna bilaga beskrivs hur urvalet av de fyra artiklarna for studien gors. For att
underlatta urvalet och hitta intressanta artiklar som foretaget tycker ar viktiga att
studera borjar urvalsprocessen med att valja en produkt att utga ifran. For att
strukturera upp de ingaende artiklarna i produkten urskiljs olika kategorier som
artiklarna sorteras in i. Darefter véljs fyra artiklar ur tva kategorier.

Val av produkt/er

For att arbetet skall fa struktur och for att det inte skall bli for manga artiklar att arbeta
med har tva av Aimpoints produkter valts for att begransa det antal artiklar som
behandlas. Det ar tva produkter som ligger till grund for de artiklar som valts. For att
underlatta valet av artiklar har denna kategorisering gjorts for att fa en battre dversikt
over vilka artiklar som ingar och vilka typer av artiklar det ror sig om.

Figur 32. Sikte M2/ML2

Comp. M2
Denna produkt &r ett kompakt sikte ur Aimpoints produktsortiment. Kundkategorin

for detta sikte ar militara forband. Siktet gar att anvanda pa natten med en
ljusforstarkare, vilket staller krav pa produkten att kunna hantera IR stralning pa ett
effektivt sétt. Detta sikte ar kompakt och har en slagtalig aluminiumkropp. Siktet
visas i Figur 32,

Comp. ML2
Detta sikte ar nastan identiskt med M2 siktet. Skillnaden ar att det inte gar att anvanda

med ljusforstarkare. ML2 siktet riktar sig mot den civila marknaden. Det &r framst pa
den amerikanska civila marknaden som detta sikte ar populart.
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Ingdende artiklar

Det ingar ungefar 50 artiklar totalt sett i produkterna. Av dessa ar nagra fa
packningsmaterial. Manga detaljer ar ritningsbundna och gar inte att direkt kopa dver
disk utan kréver att leverantoren tillverkar efter ritning. Det enda som skiljer mellan
dessa produkter &r linstyp och omkopplare. Annars ar alla ingaende artiklar lika.
Militarvarianten &r extremt eftertraktad och kommer att vara en storséljare hos
Aimpoint en lang tid framover.

Kategorisering av artiklar

De valda artiklarna ar byggstenarna i tva mycket populara produkter. Produkterna ar
Aimpoints storséljare med en stadigt 6kande efterfragan. For att underlatta den
strategiska inkdpsstyrningen kan alla de ingaende artiklarna delas upp i olika grupper
beroende pa vad det ar for typ av artikel.

De kategorier som valts ar foljande:
» Optiska komponenter
e Elektroniska komponenter
* Mekaniska komponenter
« Ovriga komponenter
» Emballage/férpackning
» Forbrukningsvaror

Inom varje grupp finns ett antal artiklar som kan styras pa olika satt beroende pa vad
for typ av artikel det ar. Det kan rora sig om enkla standardskruvar eller
ritningsbaserade mekaniska komponenter som &r svara att tillverka. Det finns olika
viktiga kriterier att ta hansyn till beroende pa vilken kategori eller komponent som
studeras. Anledningen till just denna kategorisering ar att det foll sig naturligt att dela
in artiklarna i de tre forsta. ”Ovriga komponenter” ar en kategori med diverse
blandade artiklar som inte passade in i de 6vriga kategorierna. Forbrukningsvaror ar
varor som forbrukas under monteringen av produkterna. Dessa artiklar maste finnas
tillhands for att montering skall kunna ske.

Optiska komponenter

| den optiska kategorin aterfinns linser. Det ror sig om olika sorters linser, stora som
sma for olika andamal. I de tva siktena som ligger till grund for denna studie ror det
sig om en framlins och en baklins. Framlinsen finns i tva versioner beroende pa vilket
sikte den skall sitta i.

Elektroniska komponenter

Den elektroniska kategorin bestar av diod och omkopplare, kablar och batteri. Manga
av artiklarna i denna kategori ar av standardtyp. Batteri, kabel och sjalva dioden &r
material som ar latt att fa tag i hos manga leverantorer. Det mesta kops av
distributorer och nagra direkt av tillverkaren.
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Mekaniska komponenter

Inom den mekaniska kategorin finns ett antal olika artiklar som har helt skilda
omraden. Det kan réra sig om en mutter utan nagra speciellt svara framtagningssatt,
medan det ocksa finns mycket avancerade artiklar som kréaver snéva toleranser och
har svara geometrier. Flera av de ingdende detaljerna ar i sjélva verket sma
sammansatta detaljer som underleverantorer tillverkar. Det ror sig alltsd om
komponenter som ar mer utpréglat av mekanisk karaktar. All tillverkning av detaljer
sker hos leverantdrer, och det innebdr att alla mekaniskt bearbetade detaljer kdps in
och &r av varierande avancerad karaktar.

Ovriga komponenter

| de dvriga kategorierna finns mycket skiftande artiklar sa som krympslang, kablar
och O-ringar. Vissa av artiklarna gar att fa tag pa i narmsta elektronikbutik, medan
andra inte &r lika latta att hitta pa marknaden vid ett eventuellt stopp hos en
leverantor. Det kan har réra sig om manualer eller andra produktspecifika artiklar som
ar specialbestéllda.

Emballage/férpackning

Denna grupp artiklar innehaller férpackningen till produkterna. Det &r bade den yttre
ladan som produkten ligger i och inredningen av skumplast. Dessa forpackningar ar
inte specifika for varje produktsort utan kan anvéndas for ett flertal olika produkter.

Forbrukningsvaror

Forbrukningsvaror ar sadana varor som inte ingar i produkten men som maste finnas
tillhands for att kunna tillverka en produkt. Det kan réra sig om lim, 16sningsmedel,
tape, putsdukar m.m.

| varje kategori har en grov uppdelning gjorts av artiklarna i tva olika grupper. Detta
for att lattare fa en uppfattning om vad det ror sig om for typer av artiklar, for att vid
ett senare tillfalle kunna klassa artiklarna pa ett battre satt. Detta ger en forsta
indikation av vilken typ av artikel det ror sig om. Det &r ritningsbundna detaljer vilka
ar inkdpta av leverantor dar en ritning har legat till grund for artikeln. Det kan rora sig
om artiklar som ar tillverkade helt fran ett radmne och artiklar som bara har en viss
modifikation enligt ritning av en annars standardartikel. De ritningsbundna
komponenterna ar pa sa vis svarare att byta leverantor av, da de maste tillverka efter
ritning och staller krav pa utrustning hos leverantorer. Den andra gruppen i
indelningen ar "ej ritningsbundna komponenter” eller nagon form av hyllartiklar.
Dessa ar standardiserade artiklar och kan kdpas utan nagot behov av ritningar. Det
kan vara skruvar, O-ringar och kablar. Leverantdrsurvalet &r generellt storre bland
dessa typer av komponenter och &r darfor inte lika kritiska av bristsituationer som
uppstar hos en leverantor.
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1 Optiska komponenter

2 Elektroniska komponenter

3 Mekaniska komponenter

Standard komponenter

Ritningsbundna komponenter
-0568099 Lins, Framre 29mm (US)
-0101002 Lins, Framre 29mm
-0101008 Lins, Bak 27mm

Standard komponenter

-10585 Diod 650nm RCLED
10349 Omkopplare Grayhill
-10649 Kabel 80/3mm Vit
-10650 Kabel 80/3mm Bla
10190 Batteri DL1/3N, 7030253

Ritningsbundna komponenter
10822 Omkopplare CompM2
10833 Omkopplare 7,CCCB,ML2
-10594 Diod 4moa Komplett

Standard komponenter
0568090 Skruv HEX UNF 5-44x1/4

Ritningsbundna komponenter
-10351 Justerhus (7,CC,M2,ML2)
-10356 Hus MIL

-10360 Bakror MIL

-10573 Justerskruv UP-L Komplett
-10574 Justerskruv UP-R Komplett
-10357 Innerrér CCCB

-10363 Lock till omkopplare
0568034 Mutter till omkopplare
0568113 Omkopplar ratt symetrisk
-10630  Platremsa (7,CC,M2,ML2)
-10353 Skyddshatt (7,CC,M2,ML2)
--10354  Ring, upphé&ngning

-10578 Skruv, Las (7,CC,M2,ML2)
10362 Lasbricka till omkopplare
10563 Ring Stopp (7,CC,M2,ML2)
10598 Justerfjader 7,CC,M2,ML2
-10786 Batteriplugg M Kort
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4 Ovriga komponenter
Standard komponenter
-0568043 O-Ring 12,1x1,6 EPDM 70
-10366 Gummidampare 12,5x2
-10370 O-ring 4,5x1 PV
-10626 O-ring 13x1,3 EPDM
-0568037 O-Ring 14,1x1,6 EPDM-70
10214 Linsskydd BakFlip-up (5C)
0568019 Gummibr. NBR 70(+-)5 IRH
10397 Linsskydd Fram Flip-Up PV
--10396  O-ring 26x1,5
-10803 O-ring 11x1,5 EPDM70
-10373 O-ring 30x1,5 EPDM70
-0568091 Krympslang , 6mm (35CFM)
--10584  Krympslang
-10685 Packning, Gummi

Ritningsbundna komponenter
10589 Manual CIV (7,CC)
10590 Manual MIL

-10379 Strapp, Gummi (M2,ML2)

5 Embalage/férpackning
-10545 Lada (7,CC,M2,ML2)
-10587 Inredning (7,CC,M2,ML2)
-10611 Lock/Botten (7,CC,M2,ML2)
10595 Lada 50 PV

6 FOorbrukningsvaror
10781 Tape Dubbelhaft 3M 12x70

Lim
Lasvatskor
Smorjmedel
Putsdukar
Losningsmedel
mm
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Beskrivning av valda artiklar

Den valda kategoriseringen underlattar valet av artiklar. Med inkdpsavdelningens
hjalp har fyra artiklar valts ut. Eftersom dessa fyra artiklar aterfinns i tva av
Aimpoints populdraste produkter, dar forsaljningsvolymen okat kraftigt, ar de extra
viktiga. Detta beror pa att det handlar om stora volymer och att kvalitetsproblem,
uteblivna materialleveranser m.m. stéller till mycket problem.

Lins
Den lins som skall behandlas &r en lins som har en mycket speciell
tillverkningsprocedur.

Figur 33. Framlins.

Framlinsen bestar av tva limmade linser och har en viss ythehandling, visas i Figur
33. Ytbeldggningen &r uppbyggd av c:a 17 lager. Detta tillsammans med kraven pa sa
stor transmission genom linsen som mojligt gor denna tillverkning sa speciell.
Beldggningen fungerar som ett bandpassfilter som enbart skall reflektera ljus med en
vaglangd av 650 nm. Detta &r en vaglangd med rott ljus, samma réda som dioden
sander ut. Resten av alla vaglangder skall inte reflekteras. Transmissionen i siktet ar
ett annat kritiskt omrade dar foretaget har hoga krav, da allt infallande ljus (bortsett
fran det roda som dampas) skall kunna falla in genom siktet obehindrat.
Kostnadsmassigt ar linsen den enskilt dyraste komponenten.

Diod

Dioden ar speciell da den anvands pa ett annat sétt &n vad som ar det tankta
anvandningsomradet. Det anvandningsomradet hos dioden foretaget anvander ar
mycket kansligt i tillverkningsprocessen. Det innebér att alla dioder inte uppfyller
foretagets specifikationer. Alla dioder testas efter tillverkningen, och de som inte
uppfyller Aimpoints krav kan utan problem saljas som en vanlig diod, da alla
tillverkade dioder uppfyller de standardkrav som stélls pa denna standarddiod.
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Figur 34. Dioden fasttejpad pa ett papper.

Dioderna tillverkas pa en wafer, en platta med c:a 50 000 — 60 000 dioder pa varje. |
Figur 34 visas en diod fastklistrad med tejp pa ett litet papper. Dioden &r mycket liten
(som ett litet sandkorn) och knappt synbar for 6gat. Dessa ar inte knutna till att bli
tillverkade enligt ritning, men eftersom anvandningsomradet inte ar det vanliga, blir
det anda kritiskt vid ett eventuellt bortfall av leverantor. Standardméssigheten hos
denna komponent leder till det ganska laga priset. Det som ocksa ar speciellt ar att
Aimpoint koper dioderna som nakna chip och inte inneslutna med I6dben m.m. Detta
innebar att chippet blir mycket litet, men det kraver ocksa en speciell procedur for att
fasta kontakter pa det lilla chippet. Det & med wirebonding chippet fasts vid
kontakter. Detta tillfér en mer komplex situation for foretaget, da en bondingpartner
maste finnas for att fasta dioden pa plattan och sa att stromtillforselkablar fasts till
chippet. | Figur 35 visas ett monsterkort med en bondad diod pd. Om man tittar noga
syns de bondade anslutningarna till dioden. Det avlanga monsterkortet ar c:a % cm.
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Omkopplare

Omkopplaren som kops in ar av market Grayhill (visas i Figur 36). Detta innebér att
artikeln kops av en distributor av grayhill-komponenter och inte kan kopas fran nagot
annat stalle. Det finns liknande artiklar som substitut om leveranserna skulle upphora.
Priset for dessa omkopplare &r inte extremt hogt men far anda ségas vara bland de fem
dyraste komponenterna, da hela komponenten &r inrdknad. Det ar namligen sa att
omkopplaren képs och en annan leverantor tar sedan vid for att satta fast ett kretskort
med nagra komponenter pa for att fa de specifika egenskaper som kravs for
omkopplarens uppgift i slutprodukten.

Figur 36. Omkopplaren.

Omkopplaren ar en vanlig potentiometer med en beprévad teknik. Vid en jamforelse i
inkOpspriset med batteriet sa kostar omkopplaren ungefar 6 ganger sa mycket som ett
batteri. | Figur 37 syns det extra tillsatta kretskortet undertill.

Figur 37. Kretskortet som ger omkopplaren dess karaktar.
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Batteri

Batteriet ar ett vanligt standardbatteri som gar att kdpa fran manga distributorer.
Denna artikel ar vald sa att kunden sjélv skall kunna byta ut batteriet och dven sjalv
kunna hitta aterforséljare av batteriet. Det ar ett forhallandevis billigt batteri som
kostar under 10 % av vad en lins kostar att kopa in.
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Bilaga 3 Internetkéallor

De anvénda Internetkallor som ingatt i studien beskrivs lite mer ingaende &n de
tryckta kéllorna darfor att risken for felaktig information ofta ar hogre vid information
hamtad fran Internet. Informationen dar har oftast inte genomgatt nagon form av
kvalitetskontroll som ar vanligare vid tryckta kéllor.

http://www.vendormanagedinventory.com

Originalkallor till det publicerade gar inte att hitta och kontrollera. Troligtvis finns
bara informationen pa dessa sidor pa Internet och inte tryckt i nagon bok. Om sa vore
fallet, borde informationen med stérre sannolikhet ha gatt igenom nagon form av
kvalitetskontroll.

Det gar att na forfattaren pa sidan via e-post. Forfattaren verkar inte sa kand inom sitt
amnesomrade.

Detta &mne &r inte latt att finna information om. For denna typ av amnesomrade, som
ar sa specifik, ar risken liten att forvrangd och missledande information har
publicerats av medvetna skél.

http://www.expowera.com/mentor/inkop/inkop.htm)

Originalkallor gar inte att hitta. Det ges intryck av att det ar foretaget sjalvt som
skrivit det som finns tillgangligt pa sidorna utifran sina egna erfarenheter. Foretaget
och hemsidan vénder sig till sma foretag och ger information om hur foretag skall
minimera risker och inte gra kostsamma misstag som skulle ga att undvika.

Sjélva séger de att de vill sprida och férmedla information om foretagande for att 6ka
kunskapen pa damnesomradet.

Det framgar inte om hemsidan finns publicerad i bokform. e-post och kontaktadresser
finns tillgangliga. Forfattarna verkar ha medelstor kunskap om amnesomradet. Man
far en kansla av att mycket ar erfarenhetsbaserad kunskap. Bestkare pa sidan kan
sjalv skicka in “kunskap” och erfarenheter till sidan, och da ar det svart att veta om
nagon form av kvalitetskontroll gors.
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Bilaga 4 Leverantdérsbeddémning

(sid.1)
Leverantor:
Leveransadress:
Boxadress:

Postnummer, ort:

Land:

Telefonnummer/fax:

E-mail:

Kontaktperson:

Beddmningen avser foljande

produktslag:
Kvalitetssystem:
Finns Certifierat enligt Giltigt till
Haller pa att infora Enligt standard Planerat
certifieringsdatum
Finns ej
Kvalitetshandbok finns
Kvalitetsansvarig Namn:
Befattning:
Kvalitetsdokumentation
janej
Organisation och ansvar finns skriftligt fastlagt
Rutin finns foér genomgang av bestéllning och kontrakt
Rutin finns for dandring av kundens bestéllning
Rutin finns for leverantérsbeddémning
Detaljer i tillverkningen ar under framtagningen identifierade
Métprotokollen dokumenteras
Méatdonen &r registrerade och kalibrerade regelbundet
Felaktigt gods marks och avskiljs
Regler for packning och transport finns fastlagda
Rutin finns for reklamationshantering
Miljosystem:
Finns Certifierat enligt Giltigt till
Haller pa att infora Enligt standard Planerat
certifieringsdatum
Finns ej
Miljohandbok finns
Miljéansvarig Namn:
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Befattning:

Miljodokumentation
ja nej
Miljopolicy finns
Miljomal finns
Miljoprogram finns
Rutin for leverantrsbedémning finns
Miljovarudeklaration finns
Ar foretaget miljopliktigt enligt miljobalken
Innehaller produkten som ni levererar till oss &mnen som ar upptagna pa
kemikalieinspektionens begransningslista, om sa vilka &mnen
Innehaller produkten som ni levererar till oss amnen som ar upptagna pa
kemikalieinspektionens OBS-lista, om sa vilka &mnen
Tilldampar ni avtal med speditor som &r miljocertifierad
Ger ni regelbundet ut ndgon form av miljéredovisning

Ovanstaende dokument finns tillgangliga vid en eventuell kvalitetsrevision
utford av Aimpoint AB.

C Foretagsfakta
Agandefarhallande:

Omsittning:

Antal anstéllda:

Rorelseresultat

Storsta kunderna /
referenser

Typ av tillverkning:
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Beddmning (ifylles av Aimpoint)
Kvalitetsformaga hos leverantor Hog
Leveranssakerhet hos leverantoren Hog
Ekonomisk sékerhet hos leverantor Hag
Erfarenhet av leverantor Goda
Besok erfordras Nej
Godkand for leverans Ja
Kommentarer:

Datum:

Inkop:

Medel Lag
Medel Lag
Medel Lag

Medel Daliga
Ja  Frekvens
Nej Begransat

Kvalitet:
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