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Sammandrag

| takt med en allt mer globaliserad marknad vaxer sig konkurrensen for de europeiska handlarna allt
starkare i dagens e-handel. Mindre foretag inom branschen marker extra tydligt en 6kning av
konkurrensen fran kinesiskt hall. Da de kinesiska foretagenhar en direkt narvaro till produktionen kan
de ofta erbjuda battre priser. | detta arbete kommer det att undersokas hur foretag kan forbattra sin
inkopsstrategi for att 6ka sin konkurrensférmaga och darigenom fortsatta att generera en l6nsam
tillvaxt, aven med denna globaliserade konkurrens i beaktande.

For att ta reda pa hur situationen ser ut i praktiken kommer en fallstudiebeskrivning att goras av ett
foretag som ar aktivt inom e-handel i Tyskland, Rush Trading Foretaget saljer generiska
importprodukter. Féretagets nuvarande affarsstrategi kommer att undersdkas och kan tjana som
exempel for andra sma foretag som saknar strukturerade och vélanalyserade inkdpsstrategier. Den
nuvarande strategin vidareutvecklas genom en kombination av teori och de erfarenheter som
foretaget gjort inom branschen sedan start (2016) fram tills nu (2020). Abduktiv slutledning har
anvants som metod, d.v.s. de faktiska forutsattningarna for fallstudieobjektet anvands for att bilda
teori, samtidigt som denna teori analyseras helt ifran ett teoretiskt perspektiv.

Fallstudieobjektets inkdpsstrategi har blivit uppmaéarksammad pa tre huvudsakliga omraden,
inkdpskvantiteter, inkdpsfrekvens och produktlénsamhet (produktlonsamhet eftersom
fallstudieobjektet sdljer produkter, detta kan extrapoleras till féretagets l6nsamhet). Dessa faktorer
har setts som essentiella delar av en I6nsam tillvaxtstrategi da de har stor paverkan pa kassaflode,
avkastning pa investerat kapital och kapitalbindning, och darigenom har de en stark paverkan pa ett
foretags formaga att vixa och vara I6nsamt. Inom dessa tre omraden har forbattringar som tar bade
foretagets forutsattningar och tillganglig teori i beaktande féreslagits. Med dessa optimeringar av
den nuvarande strategin ska foretaget rora sig mot en tillvaxtbaserad inképsstrategi med battre
avkastning pa sina investeringar.

Sammanfattningsvis har sex kortfattade rekommendationer av foérbattringar gjorts, som syftar till att
effektivisera foretagets inkopsstrategi och darigenom féretagets affarsstrategi, som handlar om att
vaxa organiskt genom aterforsaljning av importprodukter. Rekommendationerna som har gjorts ar
optimeringar av de processer som redan finns i foretaget, och kan pa sa satt tjdna som en mall for
andra foretag som dven de vill forbattra och utveckla en egen tillvaxtbaserad inkdpsstrategi.
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1. Inledning

| en allt mer global marknad konkurrerar foretag numer med hela varlden, istallet for bara med den
lokala marknaden. Stora delar av online-handeln dr ddrmed alltmer hart konkurrensutsatt. | dagens
online-handel kan man enkelt sélja varor i manga av véarldens lander, utan att fysiskt behdva vara
ndrvarande, genom leverans genom en tredje part, som skoter leveransen till slutkunden. Istallet for
att skota sin egen leverans betalar man i detta fall en s.k. "fullfilment fee” d.v.s. kostanden fér
forpackningen och forsandelsen av produkten. De geografiska skillnaderna suddas pa sa satt
successivt ut.

For europeiska handlare har denna globalisering blivit tydligare pa senare tid. En allt starkare
konkurrens kanns av, sarskilt fran kinesiskt hall. Som ett exempel pa detta kan man se att bland
Amazon’s toppforsaljare (for Europa) kommer i dagslaget (05.19) 40% fran Kina, en uppgang fran
26% jamfort med for tva ar sedan (05.17). | figur 1 kan man se hur dessa procent ar férdelade mellan
Amazons fem europeiska webbdomaner (40% ar ett genomsnitt av de fem olika domanerna).
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Figur 1: Grafen visar hur andelen kinesiska féretag bland "top sellers" — d.v.s. de 10 000 férséljarna med hégst omsdttning
pa plattformen — har varierat under perioden 2016-2019 fér UK (ljusbla linje), DE (orange linje), FR (turkos linje), IT (svart
line) och ES (grén linje).2

En tidigare fordel for europeiska handlare, som var aktiva pa de inhemska marknaderna, var just
laget — man kunde snabbare leverera till inhemska kunder, an vad som var mojligt for utlandska
foretag — och for denna snabba service har kunderna betalat ett premium. Mojligheten fér en
slutkund att bestalla varor till ett lagre pris direkt fran Kina har funnits sedan nagra ar tillbaka. En
vilkiand aktér i detta segment &r Aliexpress.com som etablerades ar 2010.3 Aliexpress &r Alibabas
dotterplattform och riktar sig mot slutkunder istallet for mot grossister. Det finns ingen MOQ
(Minimum Order Quantity — d.v.s. minimumbestallning som accepteras av sdljaren, for att en order
ska ga igenom) pa plattformen, varfér man som konsument kan bestélla hem varor darifran, ibland
direkt fran fabriken, ifall man ar beredd pa en lite langre leveranstid och eventuellt hogre risk.

! https://www.marketplacepulse.com/articles/40-of-merchants-on-amazon-based-in-china [03.08.19]
2 https://www.marketplacepulse.com/articles/40-of-merchants-on-amazon-based-in-china [03.08.19]
3 https://www.alibabagroup.com/en/news/press pdf/p100426.pdf [14.09.19]




dock har dock varorna darifran ocksa blivit skickade fran Kina, vilket inneburit ett par veckors
leveranstid. Standardleveranstid med post fran Kina till Tyskland ligger ofta pa mellan 20-40 dagar,
vilket kraver ett visst matt av tdlamod for konsumenten.? | takt med att Amazon viaxer, och
darigenom FBA (Fullfillment By Amazon — samma leveransvillkor for alla handlare), forsvinner dock
denna tidigare fordel. M.a.o., de utlandska handlarnas produkter skickas precis lika snabbt som de
inhemskas, ndr man anvander sig av en fullfillment tjanst som FBA. Fullfillment-avgiften ar
densamma for en handlare fran Kina, som fér en handlare fran Tyskland.

Samtidigt som konkurrenssituationen blir allt mer global och vaxer sig starkare, sa vaxer ocksa den
totala marknaden. Onlinehandelns andel av den totala handeln har rort sig starkt framat de senaste
aren. Se figur 2, for hur onlinehandeln i olika europeiska lander har vixt som andel av den totala
handeln under perioden 2014-2017. | Tyskland exempelvis har andelen vaxt fran 10 % av den totala
handeln 2014 till 15% av den totala handeln 2017. Med detta i atanke &r onlinehandeln fér manga av
stort intresse, da det finns stora vinstmojligheter att fanga in har. Men for att kunna profitera pa
vinstmojligheterna sa maste foretagen kunna havda sig i den 6kande konkurrensen.
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Figur 2: Retail e-commerce sales as share of retail trade in selected countries from 2014 to 2017.>

1.1 Tillvaxt via effektiv inkdpsprocess

Mycket av de varor som saljs idag varlden 6ver ar producerade i Kina, som ibland omnamns som
"varldens fabrik” (eng. the world’s factory). Den kinesiska handlaren har alltsa produktionen nara till
hands, och kan pa sa enklare pa plats forhandla sig fram till battre avtal och priser, och ligger ocksa i
framkant vad géller produktlanseringar och produktionstrender. Fragan &r hur en en verksamhet

4 https://www.import-shopping.de/lieferzeit-von-china-bestellungen/ [14.09.19]
5 https://www.statista.com/statistics/281241/online-share-of-retail-trade-in-european-countries/,
Statista.com, [14.09.19]




med ett sakta forsvinnande geografiskt 6vertag ska kunna havda sig mot en verksamhet som har
narmare tillgang till produktionen av varorna.

Ett satt att ga tillvdga &r att en sofistikerad inkdpsmetod kan bidra till tillvaxt. Med en optimerad
inkdpsstrategi bor ett europeiskt foretag kunna halla ner inkdpskostnaderna tillrackligt mycket, och
ha tillrdckligt bra avkastning pa det kapital som investeras i produktinkdp, fér att dven kunna
konkurrera med kinesiska handlare (som antas ha béttre tillgang till produkterna). Detta arbete
kommer alltsa att fokusera pa att skapa en optimal inképsstrategi till sma féretag som handlar med
Kina, for att de pa sa satt kunna konkurrera dven med kinesiska handlare.

1.2 Mot en tillvaxtbaserad inkdpsstrategi

For att undersodka vilka konkurrensmedel som finns att tillga i en marknad som géller generiska
produkter (se kapitel 1.7 for definition), kan de fyra P:na anvdndas®: Plats, Produkt, Paverkan, Pris. |
denna kontext ses de olika P:na bidra med féljande fordelar:

e Plats: Som det ar beskrivet i inledningen, kan varor idag relativt smidigt saljas over hela
varlden, utan att séljaren nédvandigtvis maste vara pa plats. Denna faktor ses alltsa inte som
avgorande, om man antar att den enda funktionen ”plats” fyller, ar att man kan leverera
varor snabbare till kunderna. (Andra faktorer sasom forstaelse for den lokala marknaden
0.s.v. blir inte undersoka i detta arbete, da det handlar om enkla lagprisartiklar som fyller en
enkel funktion).

e  Produkt: Produktkvalitén i sig ar naturligtvis ofta en konkurrensfaktor. Dock nar det géller
med handel av lagprisprodukter sasom mobilskal saknas det en vilja att betala hogt premium
for en artikel som ar sa pass billig. Denna faktor kommer darfor inte att beaktas.

e Paverkan: Nar det kommer till marknadsféring/paverkan saknar detta i sammanhanget
relevans, eftersom det inte I6nar sig att marknadsfora en produkt av manga i ett enormt
utbud av snarlike generiska produkter. Som en aterforsaljare pa marknasplattformar som
Ebay och Amazon skéts marknadsféringen utat (d.v.s. marknadsféringen av plattformens
produkter utanfor sjalva plattformen, pa Google, och Internet i 6vrigt) av dessa
marknadsplattformar. Det finns visserligen en intern marknadsféring, dar produkterna
promotas pa plattformen sjidlv, men detta handlar i stort sett endast om att betala en hogre
provision i nagon form, for en hogre siktbarhet (eng. visibility). Detta kan da istéllet ses som
en slags priskonkurrens, och ”Paverkans” som faktor kan darav forsummas.

e  Pris: Forutsatt att aterforsaljaren uppfyller de krav som motsvarar en aterforsaljare av den
hogsta standarden, genom att erbjuda av de basta leveransvillkoren och bra kundservice, sa
ar pris utan tvekan den faktor som ar av storst betydelse i segmentet generiska produkter.

Som beskrivet ovan, sa ar priset det absolut viktigaste medlet man kan konkurrera med. Det &r alltsa
av stort intresse att undersoka de kostnader som forutsatts vara med i varje koptransaktion, da man
med en battre prissattning nar ut till fler kunder. Féljande kostnader antas vara narvarande i varje
koptransaktion pa Amazon (som hér far statuera som exempel):

e Amazonsforsaljningsprovision- Fix

e Kostnader relaterade till packning och férsiandelse — Minimalt rérlig/Fix (Den absolut storsta
delen av denna kostnad harroér fran forsandelse genom olika speditorer sasom DHL och
Deutsche Post. Visserligen bjuder hogre kvantiteter ett visst forhandlingsutrymme, men
forsaljningsvolymer kan man inte pdverka efter eget tycke. Aven vid FBA &r priserna fixa, och
relaterar till produktens storlek.)

6 https://sv.wikipedia.org/wiki/Marknadsf%C3%B6ringsmix [01.09.2019]




e Inkopspris (produktens totala anskaffningskostnad: inkdpspris, fraktkostnad, lagerkostnad,
kostnad for ej salda enheter, kostnad for Iast kapital*) — Rorlig

o Upplaggningskostnad av listning (produktbeskrivning, foton o.s.v. — det som tillhor att lista en
produkt online) — Rorlig

Darutover tillkommer kostnader for medarbetare, OMS-system (order management software) som
t.ex. Shopify eller Wecommerce, vilka tillhandahaller centraliserade ordersystem och
rakningsgenerering, samt transaktionskostnader. For att arbetets omfang ska hallas inom rimliga
granser, kommer inte de indirekta kostnaderna att behandlas har.

Av punkterna ovan framgar det att det foreligger 2 fixa (som ej kan paverkas) forsaljningskostnader
och tva rorliga (som kan paverkas). Da upplaggningskostnaden ar en engangsforeteelse, och ingen
aterkommande kostnad, kommer det i detta arbete fokus laggas pa inkdpspris, for att darigenom
kunna erbjuda ett optimalt slutpris till kunden. Eftersom en inkdpsstrategi kan ha en stor inverkan pa
ett foretags inkopskostnader, ar det alltsa dar fokus ligger.

1.3 Problem och utmaningar

| detta arbete kommer det att undersékas hur inképspriset kan optimeras genom en optimerad
inkdpsstrategi. Denna inkopsstrategi har som mal att generera hogsta mojliga avkastning pa
investerat kapital.

Denna inkopsstrategi forutsatts ha tre huvudsakliga utmaningar, som maste balanseras i en val
avvagd strategi. Dessa lyder som foljer.

1. Undvika lagerbristsituationer —om en vara under mer an 1-2 veckor ej ar i lager, da
tappar listningen sin placering i sokresultaten totalt — och tar lang tid att komma tillbaka,
om Overhuvudtaget, till sin féregdende position nar varan ar tillbaka i lager

2. Undvika ett for stort lager av produkter, som resulterar i dott kapital, d.v.s. Iast kapital
som inte generar nagra intakter.

3. Anpassa strategin for ett foretag med begransade resurser. Det kommer i arbetet att
fokuseras pa sma foretag, dar en relativt stark kapitalbegransning foreligger.
Anvandningen av de finansiella medlen maste alltsa prioriteras dar de ger som bast
avkastning. Detta maste matas.

For att kortfattat sammanfatta utmaningen: Nar och hur ska en vara kdpas in, till vilket pris och i
vilken kvantitet, for att undvika att Iasa upp for mycket kapital, men samtidigt undvika lagerbrist, och
hur ska detta kunna anpassas till ett foretag med relativt begransade resurser? For att avgora de
sistndmnda, kommer produkternas avkastning att behdva analyseras, sa att de kan rangordnas och
prioriteras darefter, for att pa ett adekvat satt kunna fordela kapitalet.

1.4 Syfte och problemstallningar

Syftet med detta arbete ar att undersoéka hur e-handelsféretag i mindre storlek kan forbattra sig
inkOpsstrategi for att generera en l6nsam och fortsatt tillvaxt. Som konkret exempel har ett
fallstudieobjekt som ar verksamt inom onlinehandeln undersdkts. Fallstudieobjektets inkdpsstrategi
har analyserats for att darefter kunna utveckla en optimal inkOpsstrategi till detta foretag.

Foljande problemstallningar i detta sammanhang ar relevanta:

e Hur ska avkastningen per produkt raknas ut, for att man ska kunna prioritera dessa efter
mest vinstgivande produkt? Detta maste goras algoritmiskt, da det finns tusentals produkter
i sortimentet, och en individuell bedomning av varje produkt inte ar mojlig. De relevanta
faktorerna ska undersodkas, och darefter ska nagon form av avkastningsalgoritm foreslas.



e Hur ska inkopsfrekvensen (alltsa hur ofta inkops gor 6ver arets gang) anpassas for optimala
fraktpriser och for optimala produktpriser? Fraktkostnader ar lagre per enhet, vid hogre
volymer. Samtidigt maste detta stallas i relation till hur stort lager man har, da man vid
mindre lagerkapaciteter, maste gora frekventare inkop, for att undvika lagerbrist.

e Hur ska inképskvantiteterna bestammas? Last kapital i form av produkter som inte séljs
maste undvikas i hogst mojliga man, sarskilt som marknadssituationen inom
mobilskalsegmentet forandras snabbt, och foretaget kan latt bli kvar med produkter som inte
saljs, om de kops in till alltfor oforsiktiga kvantiteter. Samtidigt vill man undvika en total
utforsaljning av lagerbestandet, da detta leder till en forlust av sokmotorplaceringarna.
Dartill ar det av intresse att storre kvantiteter ger lagre styckpris, medan lagre kvantiteter
kostar mer per styck.

1.6 Fokus och avgransningar

e Detta arbete kommer huvudsakligen att basera sig pa den tyska, och i det storre perspektivet
pa den europeiska, online-handeln, och kommer att titta fran perspektivet av en europeisk
online-handlare. Detta relaterar till det tyska féretaget som senare anvands som fallstudie i
arbetet.

o Arbetet kommer att fokusera pa generiska produkter — alltsa méarkeslosa (eller marken utan
mervarde) - produkter, som ofta erbjuds av flera olika handlare. Detta ar for att
inkopsfunktionens roll ska fa storre betydelse (vilkens effektivitet kommer att ge utslag pa
slutpriset) an om t.ex. ett exklusivt eller eftertraktat marke ar involverat, dar slutpriset inte
nodvandigtvis ar lika relevant for att fa till stand ett kdpavslut. Den konkreta produkt som
kommer att anvandas som exempel dr mobilskal. Denna produkt speglar
konkurrenssituationen val, och passar in som exempel da det &r en lagt prissatt produkt, det
finns ett gott utbud av leverantérer och det foreligger laga intradesbarriarer.

e Amazon kommer ofta att figurera som exempel fér hur online-marknaden i allmanhet
fungerar. Anledningen till detta ar att Amazon ar den storsta marknadsplatsen pa de flesta av
de stora europeiska marknaderna, Tyskland, Storbritannien, Frankrike med flera.” Darfér blir
Amazon ocksa den viktigaste spelaren att anpassa sig efter.

e Det antas att produkterna dr mojliga att inférskaffa till vilka kvantiteter som helst, dven laga.
En viktig aspekt av den radande situationen med det stora utbudet av kinesiska handlare ar
att, dessa existerar bade i form av konkurrenter och partners. Det finns idag manga
tradingforetag pa t.ex. Alibaba.com som ar beredda att gora affarer dven med sma
businessess, handla med lag MOQ och i allmént vara flexibla ndr det kommer till
inkopskvantiteter och andra services. Detta ppnar upp maojligheten for i princip vem som
helst att handla med varor direkt fran Kina. Tradingféretagen och kinesiska fabriker
konkurrerar pa Alibaba om sina kunder, vilket i det har fallet &r europeiska foretag, som
darigenom gynnas av battre képevillkor. Detta kan anvandas till att skraddarsy
inkdpskvantiteter, istallet for att alltid kopa stora kvantiteter av varje produkt for att
atminstone kunna tillfredsstalla en fabriks MOQ.

e Kinesiska handlare kommer att ses som den huvudsakliga grunden till den 6kade
konkurrensen inom den europeiska online-handeln.

7 https://ecommercenews.eu/the-most-visited-online-marketplaces-by-country/ [14.09.19]




e LeverantoOrernas prestation kommer i detta arbete att antas vara god — supplier risk
assessment och liknande kommer alltsa inte vara i fokus har, da leverantérerna dr manga och
diversifierade.

1.7 Begrepp
Foljande begrepp kommer att anvandas i rapporten:

e SEO - Search Engine Optimization — S6kordsoptimering av online-erbjudanden, sa att de
oftare forekommer i s6kresultat da relevanta sékord anvands.

e Listning — Online erbjudande pa en marknadsplattform sasom Ebay.

e Generiska produkter — produkter utan marke, som ofta kan inforskaffas av flera olika foretag.

e Last kapital — likvida medel som &r uppbundna i produkter.

e Fullfillment fee / avgift — den kostnad som uppstar for ett foretag da en tredje part skoter
packning och frakt av en produkt.

e FBA (Fullfilment By Amazon) — Amazons egen leveranstjanst som kan anvdandas ndr man
saljer sina produkter pa plattformen.



2. Teoretisk bakgrund

2.1 Produktklassificiering
Produkterna (alltsa telefonskal) kan klassificeras som “Non critical items” enligt Peter Kraljic’s
inkdpsmatris (1983) — se figur 3.

Det foreligger en obegransad tillgang till produkterna. Darutover foreligger en hog
standardiseringsgrad. Det laggs ett stort fokus pa inkopseffektivitet och automatiserat inkop, vilket ar
vad som dr intressant att undersoka har.

High

Profitimpact

BOTTLENECK ITEMS

ol of suppliers

Supply risk High

Figur 3: Peter Kraljic's matrix 6ver klassificering av inképsstyp.8

2.3. EOK
Ett populdrt matt att anvanda sig av for att bestamma inkopskvantiteter 4r Ekonomisk orderkvantitet
(E0Q) eller Wilsonformeln. Wilsonformeln riknas ut enligt féljande ekvation:®

EOK = (2KD/h)” (Formel 1)
Dar,

K = Ordersarkostnad
D = Arsvolym
h = Lagerhallningskostnad som i sin tur &r lika med artikelns standardpris x lagerhdlliningsrantan

Wilsonformeln undersdker var de totala orderkostnaderna blir som lagst med avseende pa
bestallningskostnader och lagerhallning.

Se figur 4 for en avbildning av Wilsonformeln pa ett xy-plan, for en beskrivning pa hur Wilsonformeln
optimerar ett foretags orderkostnader. Den ekonomiska orderkvantiteten finnes i brytpunkten
mellan Ordering costs (Ordersarkostnaden) och Holding costs (Lagerhallningskostnaden)

8 Source: Peter Kraljic, HBR
% http://help.monitor.se/sv/monitor/8 0/Content/Lager/Artiklar/Berakning av_EOK/Wilsonformeln.htm
[08.12.19]




Annual
Cost

£0Q Re-Order Quantity

Figur 4: EOQ i graf visualiserad.19

2.4 Lagerhallningskostnader

Lagerhallningskostnad &r i fallet ett annat relevant begrepp vid inkdp och definieras enligt silf.se som
foljer:

” Lagerhéllningskostnader innefattar alla de kostnader som hdnger samman med och som uppstar genom att man lagerhéaller
artiklar. De bestar av kapitalkostnader, kostnader for lagerlokaler, kostnader fér hanteringsutrustning, lagerhyllor, stéllage o dyl,
hanteringskostnader, forsékringskostnader, kostnader for vdrdeminskning, inventeringskostnader, administrativa kostnader,

databehandlingskostnader och personalkostnader. | en del fall inkluderas inte de investeringskostnader och riskkostnader som
&r férknippade med att artiklar lagras. Dessa kostnader kallas da lagerféringskostnader.“!?

Lagerkostnaden berdknas i Wilsonformeln enligt:
Lagerhallningskostnad h = pris * lagerhallningsranta

Lagerhallningsrantan r i sin tur definieras som

Y riskkostnad /ar
medellagervirde

r = kalkylrinta (%) +

12

Kalkylrdntan utgoérs av féljande tre faktorer:'®

e Faktiska kostnader for kapital; lanerantor och avkastningskrav pa eget kapital.
e Avkastningen pa alternativa investeringar.
e Risker med investeringen.

Riskkostnaden per ar utgors av kostnader for forsakringar och andel reklamerade och defekta
produkter, som ej kan ga till férsaljning vid inkop.

10 https://www.eazystock.com/sv/blogg-sv/vi-nystar-upp-eoqg-for-partihandelsforetag/ [01.12.19]
11 https://www.silf.se/tjanster/ordlista-for-inkop-och-logistik/I/ [05.01.2020]

12.5id 108 - Oskarsson, Aronsson, Ekdahl (2013), Moden Logistik, Liber

13 https://sv.wikipedia.org/wiki/Kalkylr%C3%A4nta [05.01.2020]
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Figur 5: Lagersaldo 6ver tid, med genomsnittligt minimumsaldo fére pGfylining, vilket ér det berdknade sékerhetslagret.

2.6 Inventory management

Teorin kring inképsfrekvens gar in pa Inventory Management. Inventory management (IM) handlar
om hur man far till en optimal lagerhallning, till exempel genom att anvanda sig av ratt
inkdpskvantiteter, vilket behandlas i kapitel 5.1. Enligt Virto Commerce!* innehéller ett framgangsrikt
IM-koncept féljande punkter (har 6versatt och sammanfattat):

e Bestimma ratt inkopskvantiteter
e Bestdmma ratt pris pa produkterna
o Sitta ratt tidspunkt for pafyllning av lager (re order point)

2.6.1 Re Order-point (ROP)
Re Order-point, har dversatt som bestdllningstidpunkt ar den tidspunkt da lagernivan har natt en
kritisk niva varvid inkép triggas. Bestillningstidspunkten riaknas ut enligt féljande:®®

ROP = Demand during lead time + safety stock
Oversatt ungefar
ROP = Efterfragan under ledtiden + sdkerhetslagret

Figur 6 visualiserar ROP pa en graf.®

14 https://virtocommerce.com/glossary/what-is-inventory-management [01.02.2020]
15 https://www.shipbob.com/blog/reorder-point-formula/ [01.02.2020]
16 https://katanamrp.com/blog/what-is-reorder-point-and-reorder-point-formula [01.02.2020]
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Figur 6: Visualisering av ROP.

2.7 Produkters [6nsamhet

"Product Profitability” (produktlédnsamhet) kan definieras enligt féljande: “the amount of profit that
a particular product or service makes in a particular period”.” Det finns ett stort antal nyckeltal som
kan anvandas for att indikera Ionsamheten av en produkt. Man kan alternativt se produkter som
avkastningsobjekt och pa sa satt anvanda sig av nyckeltal fran finansbranchen. Tva relevanta
nyckeltal i sammanhanget foljer.

2.7.1 Rol — Return of Investment
Return of Investment, 6versatt avkastning pa investeringen, ger ett matt pa vilken avkastning som
genereras av investerat kapital. Nagra férdelar med att anvdnda ROl som lénsamhetsindikator ar:!®

e  Litt att jimfora olika investeringsméjligheter.!®
Med Rol ar det latt att jamféra och rangordna produkterna som foretaget internt har, och
dven potentiella produkter som dannu inte finns i sortimentet. D.v.s. foretaget kan analysera
nya investeringar (aven aktieutdelningar och dylikt), och jamfora dessa med de I6pande
"investeringarna”, d.v.s. produkterna, som féretaget har.

e Ett overskadligt satt att undersoka hur kapitalet férrantar sig.
Mattet relaterar nettovinsten gjord i forhallande till investeringen, och &r i sin essens ett
incitament att optimera avkastningen av det investerade kapitalet. Detta ar till syvende och
sist podngen med féretaget och med Rol i férgrunden tillsynliggors detta.

En nackdel med att anvinda sig av Rol:?°

7 https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/product-profitability [23.02.20]

18 http://www.yourarticlelibrary.com/accounting/return-on-investment-roi-advantages-and-
disadvantages/52928 [02.02.20]

19 https://smallbusiness.chron.com/strengths-weaknesses-return-investment-3420.html [02.02.20]
20 https://smallbusiness.chron.com/strengths-weaknesses-return-investment-3420.html [23.02.20]
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e Man tar ej hansyn till absoluta belopp. En investering pa 1 kr som genererar 2 kr i intakter,
har ett Rol pa 100%, medan en investering pa 5000 kr som genererar 8000 kr i intakter, har
en Rol pd 60%. Den andra investeringen ar langt mer vinstgivande i riktiga tal.

Rol Beriknas enligt féljande:*
Rol = (intdkter — kostnad for salda varor) / kostnad for salda varor (Formel 2)

2.7.2 Tackningsbidragsmarginal per timme

Tackningsbidrag per timme ger ett matt pa hur stort tackningsbidrag som genereras av den enskilda
produkten per timme. Tackningsbidrag i sig kan forklaras enligt féljande: “Tackningsbidrag (TB) ar ett
nyckeltal som visar med hur mycket en viss produkt bidrar till att betala kostnader som ar
gemensamma for alla produkter.“??

Tackningsbidrag per timme &r ett matt som med fordel kan anvdndas i foretag dar det rader en
begransning i kapital,” detta eftersom nyckeltalet tydligt anger hur mycket en skild produkt per
tidsenhet stottar den 6vriga verksamheten ur en kassaflodessynpunkt.

Nyckeltalet raknas ut enligt foljande:
Tackningsbidrag per timme = Tackningsbidrag / tidsspann av forsdljning i timmar (Formel 3)

Déar Tackningsbidrag?® = Sarintikter — Sarkostnader

2.8 Berdkning av inkdpskvantiteter (Rush Trading)
Rush Trading (Fallstudieobjekt) berdaknar inkdpskvantiteten | per produkt, enligt féljande formel:

I=x1-x2 (Formel 4)

Dar

x1 = Total antal salda enheter senaste tre manaderna (fran aktuellt datum).
x2 = Lagersaldo av produkt.

Med denna enkla formel kper man in ett lager som ska motsvara ungefar tre manaders forsaljning
(hadanefter "tremanaderslager” benamnt).

2! https://support.google.com/google-ads/answer/1722066?hl=sv [01.02.2020]

22 https://vismaspcs.se/ekonomiska-termer/vad-ar-tackningsbidrag [01.02.2020]

23 https://saylordotorg.github.io/text managerial-accounting/s10-05-using-a-contribution-margin-wh.html
[09.02.20]

24 https://sv.wikipedia.org/wiki/T%C3%A4ckningsbidrag [09.02.2020]
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3. Metod och tillvagagangssatt

3.1 Fallstudie

Detta arbete kommer att baseras pa en fallstudie, en s.k. ”“case study”, sa det foreligger ett objekt
som ska studeras. Yin? skriver féljande, om det fall dir en fallstudiebeskrivning &r vél tillimpbar - “an
empirical inquiry that investigates a contemporary phenomenon (the ‘case’) in depth and within its
real-world context”. Eftersom ett praktiskt studieobjekt (Rush Trading) foreligger, verksamt i en
samtidig affarssituation/kontext (Onlinehandeln i Europa), ar valet av fallstudie som forskningsmetod
naturlig.

Det férekommer relativt lite litteratur inom det valda omradet av importféretag inom startup-sféren,
samtidigt som denna sektor av sma och medelstora importforetag har blivit allt storre och darfér kan
ses som viktig. Problemen som féreligger kan antas se annorlunda ut &n vad som oftast fokuseras pa i
litteraturen, som inom inkdp oftast riktar sig till storre féretag, och handlar om att t.ex. varda
leverantorsrelationer och sdkerstalla lagerhallning, vilket inte ar de viktigaste punkterna att fokusera
pa vid utvecklingen av en tillvaxtbaserad inkdpsstrategi.

3.2 Val av fallstudie

| detta arbete studeras en verksamhet — alltsa endast ett objekt kommer att undersdkas. Detta* pa
grund av att arbetets omfang ska kunna hallas inom rimliga granser, men ocksa for att det blir svart
att utveckla en traffande inkdpsstrategi till flera olika foéretag. Dock ska metodiken vid utvecklingen
av inkopsstrategin kunna vara generaliserbar.

Fallstudiemetoden kan enligt Yin delas upp i tre olika typer enligt féljande:

o Forklarande fallstudie. Dessa fokuserar pa att undersdka fenomen i riktiga sammanhang, och
vill svara pa fragor som “hur” och "varfor”.

o Beskrivande fallstudie. Syftar till att analysera kulturella fenomen.

e Utforskande fallstudie. Syftar till att finna svaret pa fragor som “vad” och "vem” .2

Detta arbete kommer av de ovanstaende alternativen att anvanda sig av en forklarande fallstudie,
och pa sa satt kunna besvara fragor som hur och varfér genomférs inkdpen hos Rush Trading, for att
sedan kunna utveckla en bittre inképsstrategi. Enligt Noor?” &r ”férklarande forskning” anvandbar
nar processer i foretag analyseras.

3.3 For- och nackdelar med fallstudier

En fordel av en case study ar att man kan fa insikt i nya fenomen, som annars ar svara eller omojliga
att f& inblick i.28 P s3 satt dr det en forskningsmetod som &r bra tillimpbar pa unika situationer.
Detta kan dock sla 6ver i att forskningsmetoden blir alltfor specifik och att resultatet darfor ej ar
tillimpbart i andra situationer.?®

Det ar ett starkt argument mot att anvanda sig av en fallstudie eftersom det indikerar att metoden ar
ovetenskaplig och inte medfor sig nagot av varde for andra féretag an sjalva fallstudieobjektet.
Eftersom forbattringsforslagen ar specifikt utformade for fallstudieobjektet kommer de inte att
kunna tillampas av andra foéretag.

25 Robert K. Yin. (2014). Case study research design and methods (5th ed.), s.16.

26 https://research-methodology.net/research-methods/qualitative-research/case-studies/ [27.10.19]

27 Khairul Baharein Mohd Noor (2008), “Case Study: A Strategic Research Methodology”, s.2

28 https://www.universalclass.com/articles/business/a-case-studies-strengths-and-weaknesses.htm [27.10.19]

2 https://www.universalclass.com/articles/business/a-case-studies-strengths-and-weaknesses.htm [27.10.19]
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Det som dock ar generaliserbart ar metoden som anvands for utvecklingen av dessa
forbattringsforslag. Aven de omraden som det har fokuserats pd, produktavkastning, lagerhallning
0.s.v., ar omraden som &r relevanta for alla féretag som séljer produkter. Sjalva tillvidgagangssattet
for undersékningarna kan alltsa anvandas av andra féretag, daven om de konkreta forslagen i sig inte
kan anvandas.

En annan vanligt forekommande kritik mot fallstudier galler till vilken grad forskaren som gor arbetet
ar objektiv. Punkten kring forskarens bias ar har extra relevant, da forfattaren samtidigt ar
foretagsledare for Rush Trading. For att stdvja detta bias i storsta mojliga man, ska antaganden och
slutsatser, om majligt, alltid verifieras med andra vetenskapliga kallor.

3.4 Genomforande

| detta arbete kommer sa kallad ”abduktiv slutledning
anvandas som metod. Detta innebér att teorin kommer att baseras pa de faktiska undersékningarna
kring fallet Rush Trading och darefter bilda teori (induktiv slutledning). Parallellt med det kommer
dock dven inkdpsfunktionen att analyseras ur ett rent teoretiskt perspektiv (deduktiv slutledning) for
att undvika féretagsspecifik partiskhet.

”30 ‘med svag lutning at det induktiva hallet, att

Anledningen till detta metodval ar att all data kring Rush Trading ar fullstandigt kdnd och darav kan
ocksa en skraddarsydd 16sning skapas, vilket ar slutmalet med arbetet. Pa detta vis undviks ocks3 att,
for fallstudiens syfte, irrelevanta data samlas in. Den deduktiva slutledningen anvands a sin sida for
att se inkdpsfunktionen med ett ”utifran”-perspektiv, och for att ocksa ha mojligheten att hamta in
nya perspektiv.

Arbetet delas upp i foljande delar:
1. Beskrivning av Rush Trading.
2. Teorigenomgang.
3. Analys av insamlade data och forslag till ny eller forbattrad inkopsstrategi.

3.4.1 Beskrivning av Rush Trading

Forsta delen av arbetet syftar till datainsamling fran foretaget. | denna del ska all inképsrelevant data
inhdmtas och presenteras. Nar all data ar insamlad ska * nuvarande inkopsstrategin
("lekmannainkopsstrategin”) klart definieras. De olika momenten ska brytas ner i submoment i hogst
mojliga grad, sa att det blir lttare att identifiera guldklimparna i den nuvarande strategin, och
darigenom dven hitta de punkter dar forbattring dr nddvindig. Aven strategins nuvarande mal ska
presenteras.

3.4.2 Teorigenomgang

Nar den nuvarande inkopsstrategin ar kand, ar nasta steg att utforska teorin kring professionellt
inkop. Relevanta aspekter av denna datainsamling kommer att presenteras, for att senare kunna
utvecklas till en konkret inkOpsstrategi. Darutover kommer dven online-information att efterforskas,
speciellt kring liknande case — d.v.s. inkdp for sma start-ups med litet kapital, dar inkdpsstrategin
spelar en central roll.

30 C. Andersson, M. Stenlund, ”Inképsstrategi — Leverantdrsrelationer”, Hégskolan pd Aland, 2017, s.10
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3.4.3 Analys av insamlade data och forslag till ny eller forbattrad inkopsstrategi

Da de forsta delarna ar avklarade, ska en ny eller reviderad inkopsstrategi foreslas. Denna ska
innehalla rekommendationer som baserar sig pa de ron som framkommit i undersékningen av det
faktiska foretaget. Denna strategi ska vara konkret och direkt tillampbar.
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4. Fallstudiebeskrivning Rush Trading

Rush Trading grundades i Berlin i maj ar 2016 av Love Ossler, svensk maskiningenjorsstudent fran
Malma. Ossler har varit verksam pa fulltid i foretaget sedan januari 2017. Firman &r en renodlad
importbusiness. Varor importeras fran i huvudsak Shenzhen, Kina, och séljs online. Tyskland ar
huvudmarknaden, men varorna saljs i hela varlden. | oktober 2019 var 42% av kundbasen utanfor
Tyskland, och tendensen for denna siffra ar stigande (se Appendix 1). Kapitalet inom féretaget har
successivt byggts upp genom de aren foretaget har varit aktivt, fran ett sparsamt kapital pa 1000
euro. Da foretaget inte har haft investerare eller andra typer av finansiarer i ryggen, har féretaget
varit tvunget att fran borjan vara [6nsamt.

Till en borjan saldes produkterna uteslutande pa tyska Ebay. Sent under férsta verksamhetsaret
bérjade dock féretaget anvdnda sig av Afterbuy, ett OMS (Order Management System).3! | ett OMS-
system ar det lattare att bedriva multi-channel férsaljning, d.v.s. forsaljning éver flera olika
marknadsplattformar samtidigt, sa lagersaldo, fakturering o.s.v. allt skots centralt genom OMS-
systemet.

Efter OMS-integrationen pa Afterbuy, bérjade féretaget efterhand att erbjuda sina produkter dven
pa andra marknadsplattformar. Idag séljs produkterna pa féljande plattformar (domén / land):

e Ebay (de, it, fr, uk, au, com, es)
e Amazon (de, fr, uk, es, it, com, jp, mx, ca)

e Real (de)

e CDON (se)

e Rakuten (de)
e Allegro (pl)

Rush Trading har idag ca. 10 freelancers som arbetar deltid pa foretaget. Efter ett ar utan tillvaxt
under 2018, tilltog tillvaxten ater igen under slutet av aret, se figur 7. Foretaget har som mal att vaxa
med 100% i organisk omsattning fran ar till ar, och vidhalla en stabil vinstmarginal pa 10%.

Umsatze je Plattform (01.11.2017 - 01.11.2019)

30.000 €

Umsatze

Figur 7: Omsdttning uppdelat pd de olika férsdljningsplattformarna (hitflip dr real, KobierO1 Rakuten, Sello Gr CDON), under
perioden 01.11.17-01.11.19. Den gréna linjen visar den totala omsdttningen.

31 https://en.wikipedia.org/wiki/Order management system [01.12.19]
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4.1 Affarsmodell

Som redan ndmnts ar foretaget en renodlad importbusiness. Varorna kops in fran Kina, for att sedan
sdljas i Europa och runt om i varlden. Foretaget har fram tills nu inte varit sarskilt verksamt inom
markesuppbyggnad eller dylikt. Foretaget har visserligen de egna markena "MyCase” och "United
Case”, dessa kan dock ses som utan mervarde for kunden, da de &r relativt okanda.

Det som har premierats har varit snabb leverans och god kundservice till ett bra pris. Dessa faktorer
ar viktiga vid forsaljning pa bl.a. Ebay och Amazon, da de direkt paverkar ”synligheten” (eng.
visibility) av produkterna, i andra ord uttrycket, placeringen i skresultaten. Detta i sin tur ar den
absolut viktigaste faktorn for att fa till ett kopavslut.

Foretaget handlar med lagprisartiklar, vars genomsnittspris (taget fran féretagets Paypal-
Transaktioner for oktober 2019) ligger pa ca. 6 Eur. Detta pris inkluderar leverans och moms. Dartill
tillkommer provision pa respektive marknadsplats, personalkostnader, hyra och andra kostnader. Det
handlar alltsa om att férsoka na upp till relativt stora forsaljningsvolymer, och samtidigt uppratthalla
marginalerna, for att foretaget ska kunna visa upp nagon vinst att tala om. For att kunna na upp till
de stora volymerna inriktar sig foretaget pa att automatisera foretagsinterna processer sasom
listning av nya produkter (alltsa upplaggning av nya online-erbjudande), lagerhallning online,
prissattning med mera.

Genom att till exempel ha kunnat automatisera listningsprocessen har foretaget kunnat lagga upp ett
stort antal produkter samtidigt, vilket sparar in enorma mangder tid. Detta mojliggér dessutom att
foretaget kan ha ett relativt brett sortiment i férhallande till sin storlek, da det blir férhallandevis
billigt att inkorporera nya produkter i sortimentet nar sjalva listningsprocessen ar automatiserad, och
produkterna fran borjan kops in till Iaga kvantiteter.

I”

Foretaget testar ofta nya typer av produkter. De nya produkterna kops forst in till “sample”-
kvantiteter, alltsa sma test-kvantiteter, for att testa marknaden. De produkter som visar sig salja bra,
kops sedan till storre kvantiteter och battre priser. Pa sa satt lyckas man testa marknaden for manga
olika sorters produkter, utan att behdva spendera ett alltfor stort kapital pa detta.

Den underliggande affarsmodellen bygger pa att det finns ett obegransat utbud av varor i Kina, och
en enorm marknad, dd man, om dn med en varierande leveranstid, kan salja varorna i hela varlden.
Fokus ligger darav pa att med sa stor sannolikhet som mojligt identifiera valséljande varor, och att

utan alltfor hoga kostnader, ta in dessa nya produkter i sortimentet, och testa forsaljningen av dem.

Man vill fortsatta vdxa, genom att bredda sitt sortiment och bredda sin marknad. Pa den tyska
marknaden ar man redan etablerad, alltsa inriktas fokus nu pa att expandera till nya lander. (Det
senaste landet i denna process ar foretagets intrade pa Allegro, en polsk online marknadsplats med
en 40%ig marknadsandel pa den polska marknaden.3?

4.2 Leverantorsstruktur
Foretagets leverantérer kommer huvudsakligen fran Alibaba.

Alibaba.com ar en av de storsta online-marknadsplatserna i varlden, och den storsta plattformen i
varlden for B2B (business to business). | juni 2019 rapporterades plattformen ha 755 miljoner aktiva
anviandare.® Leverantdrerna sourcas 6ver Alibaba, genom att foretaget letar efter liknande

32 https://www.export.gov/article?id=Poland-eCommerce [03.11.19]
33 https://www.investopedia.com/articles/investing/062315/understanding-alibabas-business-model.asp
[10.11.19]
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produkter som erbjuds pa marknadsplatsen. Produkterna som féretaget handlar med erbjuds i de
flesta fall av flera olika foretag.

Rush Trading arbetar huvudsakligen med kinesiska tradingforetag, och i mindre grad direkt med
fabriker. Dessa tradingforetag erbjuder visserligen inte lika laga priser som fabrikerna, men har ofta
engelsksprakig personal och, vad som ar desto viktigare, de ar villiga att handla med lagre
kvantiteter.

Fabrikerna brukar ha en MOQ pa minst 100 och ofta 500-1000 enheter per produkt.
Tradingforetagen daremot handlar ofta till en MOQ pa 10, och ibland har de ingen MOQ
overhuvudtaget. Foretaget har ett genomsnittslagersaldo pa ca. 6 enheter per produkt. Med detta
laga tal i atanke blir det desto klarare varfor foretaget handlar mer tradingforetag. Man vill helt
enkelt undvika en alltfor stor kapitaluppbindning i lagret.

Sourcingen av nya leverantorer sker vid behov, eller vid aktualisering av priser. Da varorna erbjuds av
manga olika foretag ger det en mojlighet att férhandla om priserna, och da Rush Trading fér samtal
med flera olika leverantorer samtidigt, kan deras offerter stéllas emot varandra. Pa sa satt kan man
uppna ganska bra priser daven hos tradingféretagen, dven om de inte ligger i niva med fabrikspriserna
naturligtvis.

Vissa av leverantorerna som foretaget arbetar med har funnits sedan start, men de flesta har blivit
utbytta. Det finns ett visst fortroendekapital bland ett par enstaka leverantérer, med det har ingen
storre inverkan pa foretagets leverantorsstruktur. Tradingforetagen handlar i slutdndan med
produkter som kan hittas pa flera hall, varvid tillgangen ar obegréansad. Alltsa finns det inget starkare
incitament an pris vid valet av leverantor.

| skrivande stund (november 2019) uppgar antalet leverantorer till mellan 10-15 stycken.
Huvudleverantdrerna, varifran ca. 80% av produkterna inkdps, ar 3 stycken.

4.3 Utmaningar for Rush Trading

Ur foretagets perspektiv kanns den allt starkare konkurrenssituationen som namndes i inledningen
av arbetet av, bland annat i form av lagre snittpriser och lagre visningar per annons och hur ofta
foretagets produkter kommer upp i sokresultaten pa de olika marknadsplattformarna.

Summan av en pressad konkurrenssituation och hogre indirekta rérliga kostnader gor att
affarsmodellen har blivit svarare att implementera framgangsrikt under de tre ar som Rush Trading
har varit aktivt. Visserligen har omsattningen fortsatt att 6ka, med en omsattningsékning pa ca 101 %
fran juli 2018 (9295 EUR) till juli 2019 (18 711 EUR) (se Figur 7, dar orderdata fran Afterbuy blivit
exporterad).

Vad som dock ar intressant att anmarka pa i sammanhanget ar att expansionen skett genom att
foretaget har borjat att sprida sin forsaljning pa flera olika marknadsplattformar, snarare an att
produktsortimentet i sig har gett storre avkastning. | Figur 7 kan man se att omsattningen pa Ebay
har gatt sidledes under ett helt ar — detta trots att antalet produkter i sortimentet har 6kat kraftigt.
Antalet produkter i sortimentet, Iag vid 03.08.18 pa 2190 st. Ett ar senare, 03.08.19, var antalet
produkter i sortimentet 4585. Okningen av antalet produkter blir d& 4585/2190 — 1 * 100 = 109 %.
Antalet produkter har alltsa 6kat kraftigt, samtidigt har omsattningen pa Ebay inte rort pa sig mycket.
Som ett matt pa konkurrensen, anvands internt Ebay-omsattningen, eftersom féretaget dar har varit
fullt aktiv sedan start och genom att folja Ebay utvecklingen, exklusive forséljningen pa andra
plattformar, kan man se hur val produktsortimentet presterar. Da man dubblat antalet produkter i
sortimentet, samtidigt som Ebay-omsattningen bara rort sig marginellt, utgar man fran att
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konkurrensen har 6kat, eftersom omsattningen per produkt har rort sig nedat, samtidigt som
marknaden har vaxt med 5-10% per ar.

For att Rush Trading dven framat ska kunna fortsatta att visa upp tillvaxt, maste darmed
inkdpsstrategin som foretaget har optimeras, sa att vinst dven fortsatt, med mer pressade
marginaler, kan genereras. Inkopsstrategin spelar i detta fall en central roll.

4.4 Rush Tradings nuvarande inkdpsstrategi

Eftersom externt kapital i foretaget inte foreligger, samtidigt som man har ratt snava marginaler,
foreligger en stark kapitalinskrankning, och en automatisk anpassning efter féretagets kassaflode.
Den nuvarande inkodpsstrategin har utvecklats naturligt med denna begrasning som standigt
narvarande och bakomliggande faktor. Strategin kan delas upp i féljande tre omraden, som anses
viktiga.

4.4.1 Frekvens av inkdp

Fran att firman grundades i 2016 fram till dagens datum (27.10.2019) har foretaget kopt in nya
produkter da kapital har varit tillgangligt. Med andra ord, det har férekommit en stor
oregelbundenhet i ndr nya produkter har kopts in. Huvudsakligen har det dock varierat mellan 1-3
manader mellan inképen. En kontinuerlig frekvens ar dnskvard, men har med den nuvarande
inkOpsstrategin inte varit mojlig.

4.4.2 Inkdpskvantiteter

Inképskvantiteterna har bestamts pa basis av vad som sélts den senaste manaden / senaste tre
manaderna (se kapitel 2 for hur inképskvantiteterna raknas ut). Inkdpskvantitetera brukar motsvara
ungeféar s att nuvarande lager tillsammans med inkops kvantitet motsvarar forsaljningssumman de
senaste tre manaderna.

Forr har det tillgangliga kapitalet anvants till att forst och framst fylla pa lagersaldo till behévande
produkter. Gallande de storre produktserierna (d.v.s. en viss typ av design) har det dock forkommit
en naturlig prioritering i form av storre fokus pa de storre serierna. Det kapital som blivit 6ver har
sedan investerats i nya produkter. Sedan bérjan av 2019 har det dock skett en férandring — en fast
summa pa 1000 USD anvéands vid varje ny leverans till att investera i nya produkter. Det kapital som
blivit dver har allokerats till bestaende produkter. Denna nya strategi grundar sig pa antagandet att
nya produkter som tas in 6verlag saljer battre och har battre avkastning dn bestaende produkter, da
valet av vilka produkter som tas in har forbattrats.

4.5 Ny inkdpsstrategi

Efter beskrivningen av Rush Tradings verksamhet, ar det nagra faktorer som utkristalliserar sig som
viktiga vid utvecklingen av den nya inkopsstrategin. | det har fallet ar féljande faktorer av intresse att
undersoka:

1. Nar ska produkter képas in? Alltsa hur ska inkGpen periodiseras pa basta satt och hur ska
detta anpassas efter kdpta lagernivaerna.

2. Vilka inkdpskvantiteter ar ld6nsammast?

3. Vilka produkter ska kdpas in. Under denna punkt blir det intressant att undersoka vilka
produkter som ar vinstgivande, hur snabbt dessa séljer, derivatan av deras forsaljningssiffror
och annat som kan tidnkas paverka en produkts avkastning.
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5. Resultat och diskussion

Det har uppmaéarksammats huvudsakligen tre omraden som &r viktiga for att Rush Trading ska kunna
forbattra sin inkopsstrategi: Bestdmning av Dessa omraden ar starkt forknippade med hur Ibnsamma
produktinkdpen ar, och hur bra avkastning produkterna genererar.

Att bestdamma ratt inkopskvantiteter ar viktigt for att undvika utférsaljning av produkter, samtidigt
som man vill undvika 6verlager och last kapital. Rush Trading har som mal att ha ett, ur
kvantitetssynpunkt, skraddarsytt lagerbestand. Man har visserligen inte haft stora problem med
Overlager, da man som regel kbper in sma kvantiteter. Daremot har Rush Trading erfarenhet av for
tidig utforsaljning av saljande produkter. Problemet med detta ar att vid en utforsaljning visas inte
langre produkten i sokresultaten. Nar varan kommer i lager ar den tidigare bra positionen i
sokresultaten forlorad och det finns inga garantier for att positionen nagonsin kommer att intas igen.

Nar det géller inkdpsfrekvensen, sa ar detta en viktig faktor i form av inkdpskostnader, da
fraktkostnaderna fran Kina utgor en relativt stor del av de totala inkdpskostnaderna. Det ar kant att
dessa star for en stor del av inkdpskostnaderna, men det ar inte analyserat hur dessa kostnader
eventuellt kan paverkas.

Som sista huvudsakligt fokusomrade har produktlénsamhet undersoks. Da Rush Trading har ett stort
antal produkter i sitt sortiment och ett begransat kapital ar det viktigt att kapital fordelas till de
produkter som har bast intjaningsférmaga, sa att man genererar ett bra kassaflode. Ett bra
kassaflode 6ppnar upp mojligheter fér nya investeringar och darigenom mer tillvaxt. Detta pa sa satt
i direkt relation till en tillvaxtbaserad inkdpsstrategi, som inte ar maijlig, utan en form av intern
prioritering av produkter.

Dessa tre omraden ses som grundpelare i en tillvaxtbaserad affarsstrategi. En djupare genomgang
inom var och en av dessa punkter foljer.

5.1 Inkopskvantiteter

Inkopskvantiteter ar en viktig punkt i en tillvaxtsbaserad inkdpsstrategi. De inkdpa kvantiteterna
paverkar bland annat hur mycket dott kapital (upplast i produkter) finns i foretaget, och det paverkar
ocksa produkternas positioner i sokresultaten negativt, vilket fér med sig lagre intdkter.

Rush Trading har sin ROP (reorder-point) da ca. 1,5 manaders férsaljnings lager aterstar (detta ar
troskelvardet for en trigger av ett inkop). Anledningen till detta ar att foretaget normalt sett gor
inkdp en gang i manaden. Vid det gdllande troskelvardet som trigger rdknar man i normalfall med att
kunna fa hem en produkt i lagret innan den séljs slut. Den normala ledtiden fran bestéllning i Kina till
leverans ar ca. 3 veckor till lagret i Berlin.

Samtidigt berdknas ett tremanadslager inte vara stort nog for att lasa upp alltfor mycket kapital i
lager. Som tidigare namnts rader en relativt stark kapitalbegransning i foretaget, varfér man maste
vara forsiktig med kassaflodet. Darutover ar efterfragan for den enskilda produkten kraftigt flyktig
varfor Wilsonformeln inte gar att anvanda med bra resultat. Enligt foretaget har det férekommit
lagersaldon pa 10-20 stycken som har lagrats i tva ar, utan att en enda enhet har salts, for att sedan
saljas slut pa en veckan, genom ett ovantat upplyft i sokresultaten, som kan ske pa grund av manga
olika anledningar (t.ex. att manga konkurrenter vid en tidpunkt lider av lagerbrist). Ett litet lager blir
alltsa 6nskvart, da man slipper att i sadana fall binda upp kapitalet dar det inte omsatts. Ett
tremanaderslager blev alltsa kompromissen mellan en tillracklig lagerhallning, samtidigt som man
inte haller allt for stort lager.
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Rent praktiskt skots detta via foretagets egenprogrammerade Excelapplikation ”Purchase List
Program”, som genererar en lista av alla produkter som ligger under den kritiska nivan. Sjalva

outputen av programmet kan ses i Figur 6.

A B C D E F G H | J K L
stocklocation_1 | Artikelnummer | Name inuv {Bestand [IsFBA  iN1 (last 2 weeN2 (last month) N3 {last 2 months) N4 (last 6 months) (N5 {lastyear]  iLast sale date
1177 1401010400: 2x Tempered Glass for Apple iPhone 7 / 8 - Clear 20: 3 32 39 70: 131 169: 09.12.2019 08:00
596 1401010800: 2x Tempered Glass for Apple iPhone X / 10 - Clear 29 4 12 32 49: 83 125 08.12.2019 15:30
1040 1401032900: 2x Tempered Glass for Sony Xperia M2 - Cleari 3 1 0 B! 8 10 10 18.11.201911:36
622 1401062000: 2x Tempered Glass for Huawei Honor 6x (2016) - Clear 3 3 X 2 7 15 39; 29.11.201914:21
536 1401064800 2x Tempered Glass for Huawei P20 - Clear : 5 0 3 11 17 50 21.11.201913:46
876 1401067200: 1x Tempered Glass for Huawei Honor 7A - Clear 0 3 x: 1 3 ¥ 7 25.11.2019 08:56
642 1401102000: 2x Tempered Glass for Xiaomi Redmi 4A - Clear 2 3 0: 3 7 12 24 24.11.201915:39
655 1401110200: 2x Tempered Glass for OnePlus 5 - Clear : 0 0: 0: o} 12 52 11.08.2019 22:51
535 1401160200: 2x Tempered Glass for Asus Zenfone 3 ZES20KL 3 4 3 3 3 13 37 29.11.201923:17
474 1401180400: 1x Tempered Glass for ZTE Axon Elite - Clear 0; 1 0 0 0 B3 4 24.08.2019 18:08
485 1401200100: 1x Tempered Glass for Samsung Galaxy Alpha G850 - Clear: 0 3 0 2 3 8 8 10.11.201911:00

Figur 8: Purchase List Program output. Kélla Rush Trading.

| outputen (Figur 8) ses bade produktdata och forsaljningsdata. Kolumn E anger det nuvarande
lagersaldot, och kolumn G-K anger foérséaljningsvolymerna under olika perioder (tva veckor tillbaka, en
manad tillbaka o.s.v.).

Med hjalp av denna output gors sedan en manuell bedémning av varje produkt, som i ett ungefar
motsvarar formeln foér | ovan, och en inkdpskvantitet satts i kolumn K. Inképskvantiteten | avrundas
uppat till ndrmaste femtal, sa att t.ex. 23 avrundas till 25, 8 till 10 o.s.v. Detta for att gora
orderhanteringen lattare bade for féretaget och for leverantérerna.

5.1.1 Begrdnsningar i nuvarande strategi

Med de nuvarande inképskvantiteterna har Rush Trading lyckats halla en ganska saker lagerniva,
utan att kdpa in alltfor stora kvantiteter. Dock sa finns det 6nskemal pa forbattringar i hur
inkdpskvantiteterna ska bestdammas. Foljande viktiga punkter tas ej hansyn till i nuvarande strategi:

5.1.1.1 Férsdliningsdata tre manader tillbaka dr inte tillgéngliga for varje produkt
| féljande tre fall ar informationen otillracklig for att géra en beddmning med nuvarande strategi:

1. Produkt &r ny och har inte funnits i det erbjudna sortimentet under tre manader an.
2. Produkt har slutsalts under de tre manaderna och inte funnits i lager under hela perioden.
3. En kombination av 1 och 2.

| dessa fall bedoms inkdpskvantiteterna fortfarande baserat pa hur mycket som salts senaste
perioden. Detta ger ofta en missvisande bild av hur mycket som egentligen borde kopas in.

Exempel: En ny produkt har under senaste tremanadersperioden publicerats och lagersaldot pa 10
enheter har salts slut under 7 dagar. Vid nasta inkopstillfalle analyseras tillgangliga forsaljningsdata,
vilket visar pa en forséljning av 10 enheter senaste perioden (senaste tre manaderna), varfor lagret
aterigen kommer att fyllas pa med 10 enheter. Forsiljningstakten i detta fall &r dock 10 /7 = 1,43
enheter / dag. Detta motsvarar 90*1,43 = 129 enheter under en tremanadersperiod (90 dagar). 10
enheter ar alltsa i underkant, om man extrapolerar forsaljningen till en tremanaderstakt.

5.1.1.2 Féretaget tar inte sGsongsvariationer i beaktande

Nar det géller sdsongsvariationen sa ar det lampligt att ta hansyn till den allmdnna omsattningen
inom onlinehandel, da den varierar kraftigt utdver aret. Enligt EcommercelQ sa genereras 40% av
den totala omsattningen éver dret under oktober-december (data fran 2016).3* Detta stimmer val
Overens med vad som har observerats hos Rush Trading, dar starkaste forsaljningsmanaden ar

34 https://ecommerceiq.asia/seasonality-ecommerce-sales/ [19.01.20]
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december, tatt foljt av november och januari. (Data harifran presenteras ej da omsattningen vaxer
manadsvis, varvid datan blir mer svartolkad — man mérker dock en naturlig 6kning i efterfragan
under dessa manader.)

Intressant ar i detta fall dven hur specifikt forséljningen av mobilskal varierar under aret. Se Figur 9
for hur denna varierar pa ebay.de efter arstid.

Saisonalitat

Heute

Umsatzvolumen

Jan Feb Mrz Apr Mai Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez

Durchschnitt der letzten 5 Jahre

Figur 9: Genomsnittlig omsdttningsvolym de senaste 5 Gren pd mobilskalsmarknaden (Ebay.de), utefter mdanad.3>

Det finns en tydlig tendens till stark forsaljning under november-boérjan av februari, toppat av
julforsaljningen i december. Under sommarmanaderna maj — juli ar forsaljningsvolymerna laga. Med
detta i beaktande kan nuvarande inkopstrategi latt ge missvisande info om det verkliga behovet.

Exempel: Ett inkdp gors i borjan av februari. Rush Trading bestimmer | (inképskvantitet) enligt
formel 3. Forsédljningsdata fran de senaste tre manaderna visar pa en stark forsaljning fran november,
december och januari. Inkopen gors baserat pa forsaljningskvantiteterna under dessa tre manader.
Dock foreligger den relativt svaga perioden feb — april. Som ses i Figur 9 sa mer an halveras
forsaljningsvolymerna under dessa manader.

| ovanstaende exempel finns det en risk for att lagerinkdpen Overdrivs och att man far ett 6verlager
(i.e. for stort lager for den kommande perioden) bland manga produkter. Problemet med detta ar att
man vid dessa tidpunkter laser upp kapital och darigenom genererar dott kapital som inte kan
aterinvesteras. Infor hogsasongen leder detta till att man inte har tillrackligt med lager for
forsaljningen. Behovet av produktinkop kan se mindre ut an vad det faktiskt ar i t.ex. oktober-
november vilket gor att man eventuellt inte férdelar kapitalet till produktinkdp sdsom man borde
gora. Sa kan tillexempel de produkter som séljer mest eller har bast avkastning vara slut i lager under
delar av hogsasongen, vilket potentiellt paverkar den totala forséljningen negativt.

5.1.1.3 Den mdnskliga faktorn

For narvarande produceras en output av programmet Purchase List, varpa inkdpskvantiteterna
manuellt bestdms av inkdparen. Detta tar mer tid och kan ge upphov till misstag, speciellt da
foretaget normalt sett koper in mellan 500-1000 olika produkter vid varje bestallning.

35 https://www.ebay.de/sh/grw/sourcing-guidance/20349?site=EBAY-DE [08.12.19]
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5.1.2 Forbattringsforslag vid bedomning av lagerkvantitet
Innan forbattringsférslagen gors, stipuleras féljande forutsattningar som specifikt galler Rush
Trading, och mojligtvis andra foretag i samma storlek.

e | detta fall antas att kostnader relaterade till att placera order och lagerhallning &r sma nog
for att forsummas — d.v.s. Ordersarkostnaden = 0 (se kap. 2.3 om EOK). Detta antagande
gors eftersom det inte finns en stor inkdpsavdelning hos Rush Trading som innebar en
vasentlig eller markbar kostnad.

e Kostnadssdnkningar som kan erhallas vid bulk-kvantiteter (kvantiteter som dramatiskt
overstiger de vanliga inkopskvantiteterna) kommer att bortses ifran, da detta i Rush Tradings
fall inte skulle varit foérenligt med affarsstrategin om att ha en skraddarsydd lagerhallning,
och till de alla flesta produkter skulle det inte vara mojligt att kopa bulkkvantiteter p.g.a.
forsaljningssiffrorna for varje enskild produkt ej skulle kunna bara detta. Darav blir kostnaden
per enhet linjar och varierar inte mellan olika inképskvantiteter (normalspannet ligger mellan
10-100 enheter).

e En radikal forandring av inkopskvantiteterna rekommenderas inte, da foretaget inte 6nskar
sig detta, utan det handlar snarare om en férbattring av det foreliggande systemet.

Eftersom ordersdrkostanden antas vara 0, och det foreligger en starkt varierande efterfragan for
varje enskild produkt, blir Wilsonformeln, som annars anvands av manga verksamheter for att
bestamma inkdpskvantiteter, bade olamplig (da den forutsatter en konstant efterfragan, vilket ej
stammer bade m.a.p. period sommar-vinter eller med den allméant skakiga efterfragan) och omajlig
att anvanda for att fa ett resultat annat &n 0 (da Ordersarkostnaden K sétts till O, vilket generar O i
output, formel 1 under 2.3. En radikal foérandring av inkdpskvantiteterna rekommenderas inte.

Vid ett stigande linjart inkGpspris p, spelar i teorin alltsa inte inkdpskvantiteten nagon roll for hur
I6nsam inkopskvantiteten ar. Inkdpskvantiteterna bestams alltsa inte enligt [6nsamhet, nar det
kommer till inkdpspris, utan efter foretagets policy, om att halla inkdpskvantiteterna sa
skraddarsydda som maijligt, utan att man saljer slut pa lagret. Detta kommer vara den enda faktorn
som tas hansyn till.

5.1.2.1 Extrapolering av férséljningsdata

| kapitel 5.1.1.1 beskrivs ett problem med bristfélliga data som forhindrar en realistisk bedémning av
lagerpafylinadsbehov. Bland de produkter som har bristfilliga data kan extrapolering av tillgéngliga
data anvandas for mer traffsakra bedomningar av behov.

| fall dar data fran tre manader inte finns tillgdngliga, extrapoleras den data fran den i tid begransade
forsaljningsperioden, till tre manader. Extrapoleringen kan ske enligt formel 2:

Oqg =90*I/n, 1<n<90  dar (Formel 2)
Oq = Orderkvantitet (Order Quantity)

| = Inkdpskvantitet (Formel 3)

n = Antalet dagar produkten har legat ute till férsaljning

Specialfallet n = 0 (produkten har dnnu inte legat ute till forséljning) genererar en output
endast om lagersaldo (x2 i formel 3) ar 0. | detta fall satts Oq till 10, som &r bolagets
baskvantitet for nya produkter.
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5.1.2.2 Beakta sdsongsvariationer

Sasongsvariationers effekter pa marknaden diskuteras i kapitel 5.1.1.2. P.g.a. svarigheter att hitta

data som motsvarar foretagets egna erfarenheter vid forsaljningsvariationerna under aret, och att
Ebays data fran figur 8 motsvarar féretagets egna erfarenheter av en stark férséljning i nov-jan, och

en sarskilt svag forsaljning i maj-jul, kommer denna graf att anvandas for att beakta

sdsongsvariationerna. Ebay har vid kontaktforsék dock ej kunnat dela med sig av de siffror som

grafen ar baserad pa. P& grund av detta har ett grafanalysverktyg anvénts for att l3sa av grafen.3®

Genomsnittsvardena, manad fér manad, har plottats pa grafen i Figur 10.

Saisonalitat

Heute

. 4
\_/-—\.\___f_,___ N

Jan Feb Mz Apr Mai Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez

Umsatzvolumen

et

Figur 10: Genomsnittsvdrdena plottade pd Figur 6 med hjdlp an en grafanalyserare,
madnad fér mdnad, samt exporterade vdrlden i tillhérande tabell.

Ur den exporterade tabellen kan ses de beraknade
genomsnittsvardena for de intressanta perioderna, da forsaljningen
avviker som mest. Fér perioden nov-jan ses en forsaljning som ar ca
82% Over arets genomsnitt. Under perioden maj-jul 3 andra sidan
ses en forsaljning som ar ca 44% lagre an arets genomsnitt. Med
dessa siffror i atanke rekommenderas det att under perioden okt-
dec (ledtiden berdknas vara ca. en manad vid bestallning, inkép
infor november gors i oktober, inkop till december gors i november

0.s.v.) 0ka inképskvantiteterna med en sdasongsfaktor pa maximalt 1,82. | perioden apr-jun a andra

X y
Jan 1 1,93
Feb 2 1,33
Mar 3 0,72
Apr 4 0,68
Maj 5 0,56
Jun 6 0,54
Jul 7 0,83
Aug 8 0,82
Sep 9 0,91
Okt 10 1,08
Nov 11 1,69
Dec 12 2,63
Genomshnittsvirde ar 1,14
Genomsnittsvirde Nov-Jan 2,08
Skillnad genomsnittsvarde ar 82,27%
Genomsnittsviarde Maj-Jul 0,64
Skillnad genomsnittsvarde ar -43,78%

sidan rekommenderas inkdpen att multipliceras med en sdasongsfaktor pa minimalt 0,62.

Sammanfattningsvis foreslas att Oq (fran formel 2) utvidgas till OgS (Orderkvantitet Sdsongsjusterad),

dar:

0qgS = 0g*S (Formel 4)
Oq = Order quantity (formel 2)

S = Sasongsfaktor.

Sasongsfaktorn varierar utover aret sa att:

S (Okt-Dec) = 1,82

S (Apr-Jun) =0,62

S (Ovriga mé&nader) = 1

36 https://apps.automeris.io/wpd/ [01.12.19]
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5.1.2.3 Reducera problemet med den mdénskliga faktorn

| kap. 5.1.1.3 beskrivs problemet med att inkdparen eventuellt kan géra misstag vid orderlaggning av
ett stort antal produkter. For att undvika misstag i bestallningsprocessen som beror pa inkdparens
tolkning av forsaljningsdata, rekommenderas man att i programmet "Purchase List” implementera
Formel 4, som automatiskt raknar ut de kvantiteter som rekommenderas att kdpas in. Formel 4
maste bli kompletterad med de praktiskt mojliga inkopskvantiteter som géller hos leverantérerna.
Rush Trading koper in sina produkter i tiotal. Detta villkor Recommended Order Quantity (ReOq)

ReOq = 0qsS, dar OgS alltid avrundat uppat till helt 10-tal. (Formel 5)

Anledningen till att ReOq alltid rundas uppat, ar att kvantiteterna redan ar relativt magra. Att runda
nedat ar darmed inget alternativ, da ett lager som haller under 3 manader ar otillrackligt. Genom att
implementera Formel 5 i Purchase List program, kan Rush Trading darmed fa fardiga
inkdpskvantiteter av programmet, istallet for att inkdparen bestammer. Detta utraderar risken for
slarvfel i det har momentet av inkopet, forutsatt att algoritmen blir korrekt definierad.

5.2 Inkopsfrekvens

Inkdpsfrekvensen ar en viktig faktor for en tillvaxtbaserad inképsstrategi da den har en direkt
inverkan pa inkdpsmangder och darigenom pa varuinkdpskostnaderna. Rush Trading har sett
fraktkostnaderna utgor ca. 20-30% av de totala inkopskostnaderna. Valkant ar att fraktkostnader gar
ner vid hogre fraktvikt, detta var alltsa en punkt som var intressant att undersoka.

Nuvarande gors inkop cirka en gang i manaden, da kapital finns tillgangligt for en nybestallning,
varvid man fyller pa hela lagerbestandet. Vid manader av begrédnsat kapital sker inga inkop. Det
saknas en djupare analys i om detta ar en |6nsam strategi.

Det nuvarande systemet kan definieras som ett , periodbestallningssystem”, vilket pa Effso.se
definieras som "ett bestallningssystem dar bestallningsperiodiciteten ar enhetlig, men
orderkvantiteten tillats variera utefter historisk eller prognostiserad efterfrdgan”.¥’

En vasentlig begransning i flexibiliteten har varit att kapitalet ofta inte racker till for att gora inkop
nar man vill, varféor man inte har optimerat denna funktion. Har dr det dock viktigt att papeka, att
kapitalet inte rackt till for att fylla pa hela lagret varje manad. Hur man kan majliggéra en intern
prioritering undersoks i kapitel 5.3. Med detta i beaktande, kan man flexiblare valja nar och hur man
bestéller produkter — under tider av starkare kapitalbegransning valjer man endast bort en storre del
av de olénsammare produkterna.

5.2.1 Begransningar i nuvarande strategi

Den huvudsakliga begransningen utav den nuvarande periodiseringen ar att den ej ar baserad pa en
analys utan i grova drag baserar sig pa tréskelvardet for trigger av inkép, d.v.s. 1,5 manader innan
utforsaljning vid genomsnittlig efterfragan de senaste 3 manaderna.

Det saknas en klar analys hur kring detta paverkar foretagets kostnader, samt i om detta ar tillrdckligt
for att uppratthalla lagernivaer och undvika 6verlager. Det kan dock identifieras tva konkreta
exempel varvid man skulle kunna genomféra forbattringar.

5.2.1.1 Otillrdickligt tréskelvirde — bestdlliningsintervall férhdllande
For att undersdka hur lagerkapaciteten uppratthalls vid nuvarande system, underséks ROP (Re Order-
point), kap. 2.6.1. ROP beraknas enligt foljande formel:

37 https://tools.effso.se/artiklar/logistik-for-inkopare/ [12.04.20]
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ROP = Efterfragan under ledtiden + sdkerhetslagret (Formel 6)

Rush Trading haller inget sékerhetslager, och i berdkningen av ROP satts ”Saftey Stock” till 0, for
samtliga produkter. Eftersom det inte finns ett sdkerhetslager sa ar produkten helt slutsald nar
ledtiden har 16pt ut. (Anledningen till att Rush Trading inte har ett sdkerhetslager ar att det skulle bli
for dyrt enligt foretaget i nuldget, och medféra en engangskostnad grovt raknat pa ca. 25 000 EUR
(lagt raknat pa en genomsnittlig anskaffningskostnad ar ca 1 EUR per produkt, fordelat pa ca. 5000
aktiva produkter (02.01.2020), 5 enheter per produkt i sdakerhetslager). Att infora ett sdkerhetslager
kommer alltsa vara en atgard som har ej betraktas.) ROP motsvarar i sa fall "Efterfragan under
ledtiden”, vilket motsvarar efterfrdgan som man beraknar vid orderldggning i antalet salda produkter
under senaste tiden.

Ledtiden varierar mellan 3 — 7 veckor (standardledtid fran orderlaggningsdatum har satts till 3
veckor, eftersom det har géllt under senaste aret enligt Rush Trading). Utifran detta kan 2 tva
gransfall harledas, dar man kan se om det nuvarande bestallningsintervallet pd 1 gdng / manaden
passar ihop med troskelvardet for bestallning pa 1,5 manader:

1. Gransfall 1 - Ledtid 3 veckor: Bestadllning gors direkt efter att den enskilda produkten
hamnar under sin triggerpunkt for bestallning, d.v.s. triggerpunkten for den enskilda
produkten sammanfaller med bestallningsdatum.

Exempel: Den manadsvisa bestallningen gors 1 februari. Produkt X hamnar exakt pa detta
datum under sin triggerpunkt, och kommer ut som output i Purchase List Program, alltsa
produkten kommer att bli bestélld. Ledtiden ar 3 veckor fran orderlaggningsdatum, da detta
ar den normala ledtiden.

2. Gransfall 2 - Ledtid 7 veckor: Bestallning gors exakt 4 veckor efter det att produkten har
hamnat under sin triggerpunkt.

Exempel: Triggern for bestallning for produkt X blir utldst 2 januari, precis efter forra
bestallningen gjordes (1 januari), och blev pa grund av detta inte bestélld under januari
manad, utan kommer forst med i februari manads bestéllning. Mellan 2 januari och 1
februari gar det ca. 4 veckor. Efter bestallningsdatumet tillkommer 3 veckor i ledtid. Den
riktiga ledtiden (dar vantetiden pa ca. 4 veckor ar inrdknad blir i Iangsta fall ca. 7 veckor.

Av Gransfall 2 framgar ett tydligt problem med troskelvardet pa 1,5 manader (6 veckor) - produkt X
kommer att vara helt slutsald under 1 vecka (ledtid 7 veckor > lagersaldo 6 veckor). En total
utforsaljning bor undvikas, som tidigare namnts, och forhallandet bestallningsintervall-triggervarde
for bestallning pavisar har en tydlig brist.

5.2.1.2 Leveranskostnaderna dr inte analyserade
Rush Trading ar en importbusiness som huvudsakligen importerar lagprisvaror, och saledes &r
leveranskostnaderna fran Kina till Tyskland en relativt stor del av produktpriset.
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Under 2019 faller foljande siffror ut. De totala leveranskostnaderna (ca. 6600 Eur) uppgick till 21 % av
kostnaderna foér produkterna (ca. 31600 EUR — i denna summa ar leveranskostnaderna inrdknade). |
och med att fraktkostnaderna ar en stor del av produktpriset dr det intressant att se om man kan
minska dessa kostnader, utan att det far en negativ paverkan pa féretagets serviceniva.

Foretaget anvander som regel flygfrakt for sina leveranser. Samtliga leveranser (fran mellan 10-15
olika leverantérer) samlas och skickas tillsammans. Fraktvikten brukar ligga mellan 300 - 500 kilo for
leveranserna som skickas manadsvis.

Da leveranskostnaderna ar beroende av vikt och volym, i den man att storre vikt och storre volym ger
lagre leveranskostnad per enhet, ar detta ocksa en faktor att beakta vid inképsfrekvens.

5.3 Tankbara forbattringar vid inkdpsfrekvens

5.3.1 Férslag till atgérd mot problemet “Otillrdckligt tréskelvérde — bestéllningsintervall”

For att motverka det fall att produkterna helt saljs ut, behéver Rush Trading genomfdra en av tva
forandringar:

e Rush Trading hojer triggervardet for bestallning for var enskild produkt till minst 7 veckor,
fran 6 veckor. Vid ett tréskelvarde pa 7 veckor kommer produkt X i gransfall 2 att vara slut i
lagret exakt pa det datum som den nya bestallningen ankommer.

e Rush Trading forkortar sitt bestallningsintervall till hégst 3 veckor. Ar bestéllningsintervallet 3
veckor s& kommer den maximala ledtiden att minskas till 6 veckor fran 7 veckor. Aven i detta
fall kommer produkt X precis att ga ur lager da den nya bestéllningen ankommer, vid
nuvarande triggerpunkt.

Vid ett forkortat bestéllningsintervall bestar det dock en risk att fraktkostnaderna per enhet hojs,
eftersom fraktkostnad per enhet varierar med bestallningsvolym. Darav ses en hdjning av
triggervardet for bestallning som en mer passande l6sning.

5.3.2 Férslag till dtgéird mot problemet “Leveranskostnaderna dr inte analyserade”
Det finns huvudsakligen tre olika metoder att frakta pa, mellan Shenzhen och Berlin®® (alla summor i
UsD):

1. Flygfrakt *Ledtiden har exkluderar eventuella férseningar
Ledtid frakt*: Ca 3-7 dagar och andra férdrojningar i tull som ofta
Pris: férekommer. | normallfallet kan dessa vara allt

mellan 1-7 dagar.

Ca. 2-3 USD / kg (varierar utover aret)
Aiport Fee (lastning av produkter pa flygplatsen): Ca. 140

**Tullskatt ar ej inrdknad.

USD / leverans
Clearance Fee (for exportpapper): 85 USD / leverans
Extra avgifter**: Leverans fran TXL Berlin till Lager genom Emotrans — foretagets lokala
speditor i Berlin - dr ca 200 USD (inkl. handlaggningsavgifter som tulldeklaration etc.)
2. Tag
Ledtid frakt: ca 14 dagar.®®
Pris (priser hamtade av Rush Tradings speditor Best Partner International Freight Ltd):
160 USD / CBM (Kubikmeter)
Handling Charge 300 USD / leverans
Export customs clearance fee 85 USD

38 Uppgifterna ar tagna fran Rush Tradings speditér Sinowide International Logistics (Shen Zhen) Co.,Ltd, s&
lange inget annat anges.
39 https://www.sino-shipping.com/rail-freight-china/ [09.02.20]




Extra avgifter: Leverans (Hamburg — Berlin) samt tulldeklaration 450 USD

3. Sjofrakt
Ledtid frakt: 34-51 dagar (uppskattad med ”Transit time calculator”4°)
Pris: For LCL (Less than Container Load) | vilket fall man ej lyckas fylla en container sa
uppskattas door-door service kosta 609 USD fran Shenzhen till Hamburg, for en férséandelse
pa 1 CBM /200 kg.

Ocean/Sea Freight LCL

Shipping Rates from China to Germany: LCL
Shipping from Shanghai = Shipping from Ningbo  Shipping from Shenzhen

Shipping to Hamburg $616 $575 $609
Shipping to Bremerhaven = $631 $589 $624
Shipping to Bremen $630 $589 $624

These rates are door-to-door shipping averages for a load of 200 kg/1 cbm
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Som jamforelse anges dven kostnaderna for FCL (Full Container Load) for en 40 fots
container, vilket motsvarar ca. 67 CBM. Detta pris motsvarar alltsa ca. 22 USD / CBM for den
stora containern.

Ocean/Sea Freight FCL

Container shipping rates from China to Germany: 40’ container
Shipping from Shanghai (CNSHA Port)  Shipping from Ningbo (CNNGB Port)
Shipping to Hamburg (DEHAM Port) ~ $1,450 £1,450

The quotes on this table are port-to-port peak season FCL shipping average rates.

Extra avgifter: Dessa avgifter ar i detta fall inkluderade i medelvardet.

Med nuvarande strategi bestalls ca. 300 kg varor i manaden vilket motsvarar 1,5 CBM ungefar. Med
den relativt ldaga mangden sa har man anvant sig av flygfrakt.

Vid en undersokning av kostnaderna for de tre fraktsatten samt ledtiden kan ses att sjofrakt ar
overlagset billigast vid stora kvantiteter (FCL), med en fraktkostnad pa endast 22 USD / CBM. Som
jamforelse betalar féretaget ungefdr 500 USD / CBM vid flygfrakt (berdknat pa ca. 1 CBM och 250 kg,
vilket motsvarar som minst en kostnad pa 250 (kg) * 2 (USD / kg). Dock kan det dven ses att batfrakt
inte ar sa billigt vid lagre kvantiteter (LCL), med en exempelkostnad pa 609 USD / CBM for en batfrakt
till Hamburg. Pa grund av att kvantiteterna hos Rush Trading inte nar i narheten av de kvantiteter
som behovs for att fylla en hel container, samt den langa ledtiden, kommer inte batfrakt att
undersodkas vidare.

Mer intressant blir det i jamforelsen av flyg-och batfrakt. Vid flygfrakt géller fixa startkostnader pa
425 USD (see Airport och Clearance fee samt extra avgifter). Leveranserna har en vikt pa minst 300
kg, vilket motsvarar mellan 600-900 USD vid ett kilopris pa 2-3 USD / kg.

40 https://www.freightos.com/freight-resources/transit-time-calculator-for-international-freight-free/
[02.02.20]
41 https://www.freightos.com/shipping-routes/shipping-from-china-to-germany/ [09.02.20]




Tagfrakt har lite hogre fasta avgifter pa 835 USD (se handling charge, customs clearance och extra
avgifter). Dock 6kar inte kostnaderna lika markant med 6kad mangd, dar priset istallet utgar fran
volym. Vid dessa produkter (telefonskal) &r volymen inte sarskilt stor i férhallande till vikten, varvid
en prissattning utefter kubikmeter skulle kunna vara férdelaktig for Rush Trading. Se féljande figur 11
hur kostnaderna for flyg- respektive tagfrakt 6kar med méangden CBM. Grafen ar baserad pa diagram

1.
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Figur 4: En jimférelse av kostnaderna mellan flyg- och tagfrakt. Flygfraktskostnaderna dr berdknade till 625 USD / CBM,
enligt en genomsnittskostnad pd 2,5 USD / kg och 250 kg per CBM.

Se figur 12 for hur tagfraktskostnader staller sig procentuellt i forhallande till flygfrakt med 6kande
volymer, samt den procentuella besparingen som gors.
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4 50% 50%

5 46% 54%

Vid en leverans av 1 CBM sparar man in ca. 5% i fraktkostnader. Vid en leverans pa 2 CBM uppgar
besparingen redan till 31%. Leveranser pa 2 CBM ligger i ndrheten av vad som normal sett brukar
kopas in. Riktar man in sig pa att minst képa in varor av matten 2 CBM som kan alltsa foretaget spara
in minst 31% pa sina fraktkostnader.

Enligt uppgift uppgick fraktkostnaderna till 21% av de totala kostnaderna for ink6pen av produkter
2019. En besparing pa 31% innebar saledes en besparing pa ca. 6,5% av de totala varuinkdpen. Detta
ar en forhallandevis stor besparing som kan goras forhallandevis enkelt — alltsa genom att borja
anvanda tagfrakt istallet for flygfrakt.

Den huvudsakliga nackdelen med tagfrakt ar den langre leveranstiden. Skillnaden &r dock inte
markant da tagfrakten har en ledtid pa ca. 14 dagar, i jamforelse med flyg som har en ledtid pa 3-7
dagar. Visserligen har féretaget ganska smala marginaler nar det kommer till lagernivaer, men man
skulle kunna justera upp inképskvantiteterna nagot om man bestammer sig for att anvanda sig av
detta nya fraktsatt.

Rekommendationen till foretaget ar att anvanda sig av tagfrakt, samt att justera upp
bestéallningsintervall och inképskvantiteter nagot.



5.3 Produktlénsamhet

Rush Trading har som mal att vdxa 100% i omsattning pa arlig basis i omsattning. Det innebdar att man
i princip maste dubbla sitt lagerbestand varje ar for att na upp till denna malsattning. En dubbling av
lagerbestandet i sin tur forutsatter att det kapital som omsatts, har en tillrdckligt hog avkastning, for
att producera ett 6verskott nog att stédja denna stora expansion av lagret. Darfor ar det viktigt for
den inkdpsorienterade inkopsstrategin att noggrant kolla pa produktlénsamhet.

Det saknas for narvarande en funktion i féretaget som gor detta. Foretaget vill dock rora sigien
riktning dar produkternas avkastning analyseras, sa att man fordela kapitalet till de produkter dar
kapitalet snabbast forrantar sig.

Da foretaget har som mal att organiskt viaxa 100% i omsattning pa arsbasis, maste ett positivt och
starkast mojligast kassaflode genereras av verksamheten, for att standigt investera i nya produkter.
Malet ar att kunna férdela kapitalet sa att det investeras i de produkter som ger snabbast avkastning.

5.3.1 Begransningar i nuvarande strategi
Tre huvudpunkter har identifierats som problematiska:

e Pagrund av att kapitalinskrankningen i foretaget kan man inte fritt kdpa in varor, utan
inkdpen begransas ofta av tillgdngligt kapital. Eftersom man inte systematiskt prioriterar
I6nsamma produkter bestalls nytt lager till alla produkter istallet. Detta leder ofta till
oregelbundna bestéllningsintervall, dd man vantar pa att nytt kapital kommer in for en
"fullstandig” bestallning. Har man mojlighet att prioritera Ionsamma produkter, kan man
infora jamna bestallningsintervall vilket ger en palitlig tillgang av “bra” produkter.

e Man har ingen mojlighet att avgéra om produkter ar olampliga att ha kvar i sortimentet. Med
ett relativt stort och stadigt vaxande sortiment finns det manga artiklar som potentiellt kan
rensas ut ur sortimentet och ersattas av mer lukrativa produkter.

e Det saknas starkare indikationer &n instinkt, nar det géller om man ska satsa pa en viss
kategori av varor. Man skulle t.ex. kunna utvidga lukrativa varuserier om det fanns data pa
deras I6nsamhet.

5.3.2 Tankbara forbattringar

For att fordela kapitalet mer optimalt foreslas foljande tva nyckeltal (se kap. 2) att implementeras i
foretagets inkdpsprogram (Purchase List Program), sa att de berdknas pa basis av varje enskild
produkt (Rush Trading tillampar dynamisk prissattning, och priserna fér de enskilda produkterna kan
alltsa se annorlunda ut, dven om de utgor produkter av samma serie):

e Rol — Return of Investement
e Tackningsbidrag / vecka

Genom Rol far foretaget en indikation pa bland vilka produkter avkastningen dr som hogst.

Bland de produkter dar avkastningen ar liten, rekommenderas lite eller inget kapital att tilldelas vid
situationer da foretagets maste valja vilka produkter man ska investera i. Vidare kan Rol for
bestaende produkter jamforas med Rol av potentiellt nya produkter. Foretaget kan pa sa satt
uppskatta I6nsamheten av nya investeringar. Detta ar férdelaktigt dd man har en mer flytande
investeringsstrategi.

Tackningsbidrag / timme revideras till Tackningsbidrag / vecka, da tidsenheten ”per timme” inte
kommer att kunna ge nagon data vid manga produkter. Detta nyckeltal anger den faktiska storleken
av avkastningen per produkt, justerat till tidsenhet och darav kan man jamfora avkastningen mellan
produkter.



Overlag rekommenderas foretaget att géra inkop pa féljande satt.

1. Inkoparen anvander sig av programmet "Purchase List Program” som nu berdknar dven Rol

och Tackningsbidrag / vecka.

2. Med hjalp av de bada nyckeltalen kan inkdparen filtrera ut produkter med oonskade varden.
Mangden produkter man filtrerar ut beror pa kapitalet som star till forfogande. Vid storre
kapitalbegransning filtrerar man ut en storre mangd produkter for att endast inkludera dem
som ger bast avkastning.

3. Efter "filtreringen” i steg tva, gors inkOpsbesluten som vanligt — baserat pa de faktiska
forsaljningstalen.



6. Slutsats och rekommendationer

| detta arbete har det undersokts hur en inkdpsstrategi kan utvecklas till ett konkurrensmedel for
sma féretag med begrédnsat kapital. Kontexten ar online-handeln i Europa ar 2019-2020, dar
kinesiska handlare vaxer sig allt starkare, och dar mycket av konkurrensen till sist handlar om
effektivitet och om att erbjuda bast pris. Darefter har relevant teori kring inkop, inkdpsstrategier och
produktldnsamhet presenterats.

En fallstudie har gjorts av ett aktivt tyskt foretag, Rush Trading, som delar de forutsattningar och
svarigheter som manga andra europeiska handlare star infor. Féretaget handlar med mobilskal och
konsumentelektronik — med andra ord varor dar det rader hard priskonkurrens — och upplever den
namnda konkurrensen.

Rush Tradings organisation har beskrivits. Darefter har den radande inkdpsstrategin presenterats.
Inkdpsstrategin har undersokts speciellt pa féljande tre omraden.

1. Vilka kvantiteter bor gélla vid inkop?
Hur ska man optimera dessa for att undvika en utférséljning av lager, men samtidigt behalla
ett relativt litet lager.
Foljande punkter har identifierats som problem med den nuvarande strategin, alltsa att
inkdpskvantiteterna bestams av férsaljningen som gar tre manader tillbaka i tiden:
e Forsdljningsdata finns i vissa fall bara tillgangliga for en specifik tidsperiod och inte
tre manader tillbaka.
e FOretaget beaktar inte starka sdasongsvariationer i forsaljningen.
e Den manskliga faktorn — bedémningen av inkdpskvantiteterna gérs manuellt av
inkdparen.
2. Inkopsfrekvens.
Vilka bestallningsintervall skulle kunna vara lampliga foér Rush Trading. Hur star dessa sig i
forhallande till nuvarande bestallningsintervall och vad &r for- och nackdelar har.

Foljande problem har identifierats med den nuvarande strategin, att bestélla en gang i
manaden.

e  Otillrackligt troskelvarde — inkdpsintervall forhallande. Féretaget har ej beaktat hur
man ska forhindra en utférsaljning av lagret, samtidigt som man vill ha ett
skraddarsytt lager.

e Leveranskostnaderna har inte blivit noggrant undersokta, vilket hanger tatt ihop med
ordermangd och darigenom bestallningsintervall.

3. Produktlonsamhet.
Vad finns det for metoder att mata produkters [6nsamhet? Med [6nsamhetssiffror i
bakgrunden, férenklas investeringsbeslut och kapitalallokering vid nya inkdps.
Pa omradet produktlénsamhet har det helt och hallet saknats en strategi.

6.1 Rekommendationer till Rush Trading
For att sammanfatta de rekommendationer som har framkommit som viktiga punkter i detta arbete,
sa bor Rush Trading gora féljande uppdateringar i sin inkopsstrategi.

6.1.1 Rekommendation 1
Rush Trading rekommenderas infora féljande formel i sitt inképsprogram foér berakning av
inkdpskvantiteter.



Oqg =90*I/n, 1<n<90  dar (Formel 2)
Oq = Orderkvantitet (Order Quantity)

| = Inkdpskvantitet (Formel 3)

n = Antalet dagar produkten har legat ute till férsaljning

Specialfallet n = 0 (produkten har @nnu inte legat ute till forsaljning) genererar en output
endast om lagersaldo (x2 i formel 3) ar 0. | detta fall satts Oq till 10, som &r bolagets
baskvantitet for nya produkter.

Med hjalp av Formel 2 kan man extrapolera forsaljningsdata och fa fram traffsdkrare
orderkvantiteter i de fall da forsaljningsdata inte foreligger under 3 fulla manader.

6.1.2 Rekommendation 2
Rush Trading rekommenderas att justera sina inkdpskvantiteter efter sdsong enligt féljande

0qgS = 0g*S (Formel 4)
Oq = Order quantity (formel 2)

S = Sasongsfaktor.

Sasongsfaktorn varierar utover aret sa att:

S (Okt-Dec) = 1,82

S (Apr-Jun) =0,62

S (Ovriga mé&nader) = 1

Sasongsfaktorn bor prévas en gang om aret, sa att man kalibrerar formeln efter aktuella
marknadsdata. Med hjalp av formel 4 justeras inkopskvantiteterna efter sdsong, eftersom
forsaljningen varierar starkt efter sdsong under aret.

6.1.3 Rekommendation 3
Rush Trading rekommenderas infora en automatisk berakning av inkdpskvantiteter i sitt
inkdpsprogram enligt foljande

ReOq = 0gsS, dar OgS alltid avrundat uppat till helt 10-tal. (Formel 5)
Denna automatiska berdkning ska forhindra att inkdparen gér misstag vid orderlaggning.

6.1.4 Rekommendation 4

Rush Trading kommenderas att hoja sitt triggertroskelvarde for bestallning, fran lagerkapacitet av 6
veckor till lagerkapacitet av minst 7 veckor, for att hindra att produkter helt séljs ut innan en
pafylining av lager sker.

6.1.5 Rekommendation 5
For att minska Rush Tradings totala varuinkdépskostnader med ca. 6.5% rekommenderas foretaget
anvanda sig av tagfrakt istallet for flygfrakt vid inkdp av produkter.

Detta for dock med sig en langre frakttid, fran 3-7 dagar till 14 dagar.

Om foretaget valjer tag som fraktsatt, maste den 6kade férvantade leveranstiden tas i beaktande,
och man kan eventuellt behdva hoja inkdpskvantiteterna, varvid man antingen maste justera upp Oq
(Formel 2) eller andra pa triggertroskelvardet for bestallning.



6.1.6 Rekommendation 6
Rush Trading rekommenderas implementera en berékning av féljande tva nyckeltal i sitt
inkGpsprogram:

e Rol - Return of Investement
e Tackningsbidrag / vecka

Med hjalp av dessa tva nyckeltal ska foretaget kunna prioritera [6nsamma produkter 6ver
olénsamma.
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Appendix 1
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Figur 6: Totalt sdlda enheter i Oktober 2019, uppdelat pd kundland. Totala antalet sdlda enheter ligger pa 4767 enheter,
medan antalet sdlda enheter i D (Tyskland) ligger pG 2750 enheter. D.v.s., Tyskland stdr f6r ca. 58% av kundbasen.

42 Figur genererad i Afterbuy, fér Rush Trading [03.11.19]



