as ABC

Fejl ncesten alle
Indkabschefer
begar

Sadan undgar du dem




De rette varer

At sikre de rette varer i de rette mangder er Indkgbschefens vigtigste opgave
og starste udfordring. For enhver kan vaere Indkgbschef, hvis din eneste opgave
er at kgbe varer nok. Men sa enkelt er det ikke.

Udover at sikre, at | altid har de varer, kunderne efterspgrger, sa er du ogsa
ansvarlig for ikke at kebe for mange varer. Formar du ikke at skabe den balance,
ender | enten med skuffede kunder eller et lager fyldt med ukurante varer -
alt sammen noget, der bremser din virksomheds vaekst.

Med andre ord skal du skabe den perfekte balance mellem servicegrad og
omkostninger. Men med mange hundrede varenumre og en salgsafdeling, der
raber efter nye varer, er det lettere sagt end gjort.

Hvordan holder du overblikket? Hvordan prioriterer du din tid? Og hvordan
sikrer du, at din Indkgbsafdeling traeffer de rigtige beslutninger?

Vi har lavet en guide med de metoder, der har hjulpet nogle af Danmarks mest
succesfulde virksomheder med at optimere deres Indkgb. Lige fra Bygma og

Matas til SMV'ere som Convena Distribution og Specific Pharma

Vi haber, at den kan give dig inspiration til dit arbejde. God forngjelse!

CEO & FOUNDER, ABC SOFTWORK
SOREN SOFUS PETERSEN

| de rette maengder.



De 3 fejl

De 3 fejl, naesten alle Indkgbschefer begar

Saddan undgar du
de 3 fejl

Tips til, hvordan du undgar at lave fejl og optimerer din
Indkgbsafdeling

Cases

Sadan har nogle af Danmarks mest succesfulde
virksomheder optimeret deres indkab

Fa et gratis analysemgde

Fa konkrete tips til, hvordan lige netop din virksomhed

kan opna en mere succesfuld Indkgbsafdeling.

‘Ploypui



De 3 fejl



Du tror, at alle
dine varer er
lige vigtige.



80%

Varer \J Indtjening

®

Den fgrste fejl, mange Indkgbschefer begar, er at tro, at alle varer er lige
vigtige.

Du kender sikkert allerede 80/20-reglen. Den betyder for dig, der sidder med
Indkagb, at kun 20% af dine varer star for hele 80% af din indtjening. Med
andre ord sa er der varer, der ganske enkelt bidrager vaesentlig mere til din
indtjening end andre.

Og i en travl hverdag, hvor du har ansvaret for at handtere mange hundrede
varenumre, kan lige netop denne 80/20-regel veere afggrende for din succes.
Det betyder nemlig, at du kan nd enormt langt i dit arbejde pa meget kort tid,
hvis du identificerer hvilke 20% af dine varer, der er vigtigst og starter med at
bruge din tid pa disse.

Nar ikke alle varer er lige vigtige, bar du heller ikke bruge lige meget tid pa
hver enkelt.



Du kender ikke
relationen
mellem dine
produkter og
kunder.




Vi scelger ikke
den vare laengere

| S

Den anden fejl, mange Indkgbschefer begar er, at de ikke kender relationen
mellem produkter og kunder. Altsa hvilke kunder, der kgber hvilke varer.

For dine kunder geelder nemlig samme princip som for dine varer - nogle er
vigtigere end andre. Og selvom du maske ikke er direkte ansvarlig for den
gode kundeoplevelse, sa er det dig, alle gjne rettes mod, hvis ikke | har de
varer pa lager, som jeres vigtige kunder efterspgrger.

Derfor er det afggrende, at du farst og fremmest ved, hvilke kunder der er
vigtigst og dernaest ogsa kan se, hvilke varer disse kunder kgber.

Hvis ikke du har den viden, risikerer du at spilde din tid pa at sikre
varebeholdning til mindre vigtige kunder. Og du risikerer at udfase varer, der
virker uprofitable, men som faktisk bliver kgbt af vigtige kunder.



Du udfaser
varer for sent.



Den tredje fejl, mange Indkgbschefer begar, er at udfase varer for sent.

For din ypperste opgave er selvfglgelig at sikre, at | har varer pa lager til jeres
kunder. Derfor kan du ikke bruge din dyrebare tid pa at udfase varer. Og ofte er
det en tidskreevende opgave - saerligt hvis ikke du har en fast metode til det.

Men sandheden er, at nar du ikke udfaser rettidigt, fyldes jeres lager med varer,
der bliver ukurante, og jeres omkostninger stiger.

Varer, der ikke leengere kan salges, er i sagens natur en omkostning. Men
udover det abenlyse tab af veerdi, sa glemmer mange de indirekte omkostninger,
forbundet med det at lagerfgre varer.

Det er nemlig sadan, at hver enkelt vare pa dit lager er med til at gge de indirekte
omkostninger til fx administration, lagerhdndtering og indkgbsprocesser. Og ikke
nok med det, sa stiger de indirekte omkostninger eksponentielt for hver ny vare,
der introduceres.

Der er altsd mere en én god grund til at udfase varer, fgr det er for sent. For de
indirekte omkostninger ved at lagerfagre varer betyder, at den ’lange hale', der
ikke bidrager til indtjeningen, faktisk seder indtjeningen i stedet.

Ombkostningernes udvikling, nér varer ikke udfases

o
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Sadan
undgar du
de 3 fejl




:(")—_ Saddan undgar du fejl #1
= Du tror, at alle varer er lige vigtige

Skab feelles
indkgbspolitikker

Indkgbspolitikker er felles regler for, hvordan den enkelte vare skal handteres i
hverdagen.

Reglerne gar det meget nemt for dig og dine kollegaer at have en differentieret tilgang
til jeres varer. Og det sikrer, at | far prioriteret jeres tid rigtigt.

For at kunne differentiere mellem dine varer og lave nogle falles indkabspolitikker, er
du ngdt til at have et overblik over, hvor meget den enkelte vare skaber af vaerdi. Det
overblik skaber du med en ABC-kategorisering.

ABC-kategorisering

| en ABC-kategorisering deles produkter

op i tre kategorier pa baggrund af deres AA AB AC
omsatning. Og det betyder at:

e A erdine fa, vigtigste varer. De genererer
80% af din indtjening.
e B er knap sa vigtige varer. Denne kategori

star for ca. 15% af din indtjening. CA CC
e C erden lange hale af varer. Disse varer

BA

Indtjening

star for 5% af din indtjening men udgar mere e <
end 50 % af dine varer. Eftersporgsel

Fordi to varer f.eks. sagtens kan omsaette

for det samme, men have vidt forskellig e CC er de mindst profitable varer,

efterspargsel, kobles efterspargsel pa som et som szlges sjeeldent.

andet parameter e AC er profitable varer, der sxlges
sjeldent.

e AA er de mest profitable varer, der szlges o CA er varer, der szlges hele tiden,

hyppigst. men som ikke generer den store

omsatning.



Nar bade du og dine kollegaer kender betydningen af A, B og C, bliver det
lettere at prioritere i hverdagen og fastleegge indkagbspolitikker for hver
enkelt varekategori.

Eftersom en AA-vare bidrager markant mere til indtjeningen end en CC-
vare, skal den ogsd handteres forskelligt, ndr det galder prissaetning,
leverandgrforhandling, indkabsstrategi m.fl.

Best practice indkgbspolitikker*

CA

SERVICEGRAD 98% 95% 99%
SIKKERHEDSLAGER Hgj Lav Hgj
MAKE/BUY TO STOCK Ja Nej Ja
MOQ/ LOT-SIZE Large Small X Large
PRIS VS. LEADTIME Pris Leadtime Pris

*Indkgbspolitikkerne bgr altid tilpasses din virksomhed og jeres overordnede
strategi.

CC

93%
Lav
Nej
Small

Leadtime



:(L)—_ Saddan undgar du fejl #2
= Du kender ikke relationen mellem dine produkter og kunder

Lav en ‘Linked-Revenue’-
analyse

For at undgad at udfase C-varer, som bliver kagbt af vigtige kunder eller at
bruge for meget tid pa at sikre lagerbeholdning til mindre vigtige kunder, sa
anbefaler vi, at du laver en 'Linked Revenue’-analyse.

En 'Linked Revenue’-analyse er en analyse af, hvilke kunder, der kgber hvilke
varer. For som sagt sa geelder samme princip for dine kunder som for dine
varer - nogle er vigtigere end andre

For at lave en 'Linked Revenue’-analyse, skal du fgrst have skabt overblik
over dine kunder. Den bedste metode til dette er igen en ABC-kategorisering.

De to ABC-kategoriseringer - kundekategorisering og produktkategorisering
- kan du bruge til at lave din 'Linked Revenue’ -analyse. Brug dit salgsdata til
at se, hvilke varer dine kunder historisk set har kgbt.

Kunde- og produktsegmentering

/]
& | A | & AA | AB | AC
e 2
i | & 8 | | BA
£ £
(©) o
£ £ CA cc
Indtjening Eftersporgsel




lllustration af ‘Linked Revenue’

Kunder Produkter

~
N
s
Y
v
Y

1
1
1
]
1

Leverandorer

Bidrager ikke

\\\ ‘J\—— -,//
til indtjeningen -.o—a

Bidrager til
indtjeningen

Nogle varer bidrager ikke til
indtjeningen. Men de er stadig
vigtige, for de bliver kabt af

vigtige kunder!



:(")—_ Saddan undgar du fejl #3
= Du udfaser varer for sent

Fastloeg en metode til at
udfase varer

Nar du har overblik over dine produkter og dine kunder, og du kan se relationen mellem
dem, sa har du fundamentet for at fastlaegge en intelligent metode til udfasning af varer.

Den metode skal sikre effektiv og rettidig udfasning

-I Begynd med de lavt
hangende frugter

2 Undga at udfase

)

'strategiske C-varer

3 Monitorer din
produktlivscyklus

Der vil hgjst sandsynligt veere en gruppe af varer i din
produktportefglje, som hverken skaber verdi eller bliver
kgbt af veerdifulde kunder. Med andre ord: C-varer uden
'linked revenue’. Start dit udfasningsarbejde her.

Strategiske C-varer er varer, du gerne vil beholde, fordi
de bliver kgbt af vigtige kunder. Her anbefaler vi, at du
undersgger, hvordan du gger indtjeningen pa varen.

Det kan fx vaere ved at have prisen, forsgge at reducere
omkostningerne i forsyningskaeden, tilbyde kunderne en
substitutvare mm.

Brug din ABC-Kategorisering til at analysere og monitorere
dine varers produktlivscyklus fra introduktion og til fald
i efterspargslen. Dette vil hjelpe dig med at forebygge
ukurans og dgde varer.

Produktlivscyklus

Intro- | Growth | Maturity | Decline
duction i i
i

A4
Salg

Tid



Vejen mod udfasning

Alle varer

Varer kebt af :
A-ogB-kunder |

a L

’ ~
N o

#)

>
~ ! Nyligt
introducerede
A\
A 2 varer
. ﬁ
‘.. \:
g ::: ’ > - 2
Varer med
betydeligt ‘
potentiale Y
N - i .
Q'%‘ : Varer ikke
v accepteret

v af salg

Varer, som
skal udfases!






Sadan styrkede Bygma sin

forhandlingsposition

@6 Vi har skabt en synlighed som gor, at
vores krav til leverandgrerne i langt
hojere grad bliver imodekommet.

INDK@BER, BYGMA GRUPPEN
FREDRIK STUHR PEDERSEN

Hvorfor valgte I at investere i ABC?

»Vi havde et klart gnske om at fa et overb-
lik over, hvor vi bgr laegge vores energi, nar
det kommer til leverandgrforhandlinger.
Vi brugte alt for meget tid pa at forhandle
om varer, der ikke er den store vardi i.«

Forteeller Fredrik Stuhr Pedersen

»Samtidig hentede vi data fra forskellige
veerktajer, og sa skulle vi klippe fler Excel-
ark sammen for at fa et overblik. Men vi
har en meget stor datamangde, sa det var
meget tidskraevende.«

Hvad har | helt konkret arbejdet med?

Resultater

DN

»Vi bruger det i hgj grad, nar vi forhandler
med vores leverandgrer. Fgrste gang fok-
userede vi meget pa AA varer, hvor vi fork-
larede vores leverandgrer, hvorfor lige ne-
top disse varenumre er vores allervigtigste.
Det var vigtigt at fa en feelles forstaelse for
bl.a. hvilke varer, de fx aldrig matte lgbe
tar for

| ar har vores fokus vaeret meget forskel-
ligt fra leverandgr til leverandgr. Nu ved vi
nemlig, hvad vi far ud af ABC, og hvilken
effekt det har.«

LAS HELE CASEN HER —>

151

BEDRE LEVERAND@RAFTALER
Bygmas krav til leverandgrerne
bliver i langt hgjere grad

imgdekommet, og de far sikret

mere profitable aftaler.

BEDRE OVERBLIK

Med ABC som veerktgj i lever-
andgrforhandlingen har Bygma
Gruppen skabt stgrre gennem-
sigtighed omkring den enkelte

leverandgrs performance.

FORBEDRET PROFITABILITET
For Bygma er leverandgr-
forhandlingerne en af ngglerne
til succes. De forbedrede lev-
erandgraftaler har sikret gget
omsatning og lavere lagervaer-
di.


https://www.abcsoftwork.dk/bygma/?utm_source=Linkedin&utm_medium=Whitepaper&utm_campaign=5+fejl+indk%C3%B8bschefer+beg%C3%A5r

Sadan optimerede'Specific

Pharmas deres Indkeb

% 66 Det her veerktaj, der kan fortcelle os sé
meget om vores produkter, kunder og
1 leverandorer gor en kcempe forskel.

INDK@BER, SPECIFIC PHARMA
JOSEFINE S. CHRISTENSEN

Hvorfor valgte I at investere i ABC?

»Vi ville gerne minimere tab pa bundlinjen.
Vi har haft et overlager som er steget, og
det gger omkostningerne. Derudover har vi
varer med meget kort holdbarhed, og som
derfor skal afsaettes meget hurtigt. Og det
kan resultere i en del tab.« Forklarer Uffe,
Administrerende direktar

»Mange kan fgle, at de har en god mave-
fornemmelse. Men vi kunne bare ikke laen-
gere traeffe beslutninger baseret pa en

mavefornemmelse.

Hvad har | helt konkret arbejdet med?
»Sammen med ABC Softwork har vi defi-

Resultater

2

neret tre fokusomrader for vores produk-

» o«

ter. Dem kalder vi “salgbar”, “minimer tab”

og “undga tab”.

ABC Softwork anbefalede, at vi lavede in-
dkagbspolitikker, som vi kan arbejde hen
imod. Det betyder, at vi fx pa vores A-pro-
dukter skal have en raekkeevne pa tre-fire
maneder og en servicegrad pa 98%.

Og for at det skal lykkes, har vi sat nogle
rapporter op i platformen, som ggr det
nemt at overvage de mal og nad hen til

dem.« Fortaeller Josefine Christensen.

HOR JOSEFINE FORTALLE —

&>

SPARET EN HALV MIO. KR.
Med ABC Cloud har de faet
overblik over deres restordrer.
Det har gjort dem i stand til at
spare 500.000 kr.

SUNDERE LAGER
Vha. bedre overblik har SP
sikret mere pa lager af det rig-

tige, og mindre af det forkerte.

Med andre ord har de skabt et

sundere lager.

BEDRE SAMARBEJDE MED SALG
Salgschefen og Indkgbsafde-
lingen deler informationer om
varer i ABC Cloud. Det sparer
dem en masse tidskraevende

statusmader.


https://www.abcsoftwork.dk/specific-pharma/?utm_source=Linkedin&utm_medium=Whitepaper&utm_campaign=5+fejl+indk%C3%B8bschefer+beg%C3%A5r&utm_term=Specific+pharma

gget kompleksitet | Convenas

Indkob krcevede bedre overblik

PETER GARBER

66 Vores omscetningshastighed er aget med
19%. Og s& kan vi se, at det fokuserede
arbejde gor folk langt mere motiverede

EJER, CONVENA DISTRIBUTION A/S

Hvorfor valgte I at investere i ABC?

»| kraft af vores vaekst, kom der rigtig
mange nye varenumre til. Den udvikling
kreevede systematisering og struktur, og
det havde vi brug for at fa nogle veerktgjer
til at hjeelpe os med.

Far vi startede, var det et stort manuelt ar-
bejde at danne os et overblik ud fra de Ex-
cel-ark, vi sad med. | dag havde det vearet
taet pd en umulig opgave.«

Hvad har | helt konkret arbejdet med?
»Vi har eksempelvis opstillet nogle fokus-
erede mal for vores Product Managers ud

Resultater

fra nogle KPl'er, som vi har faet automa-
tiseret og nu monitorerer i ABC Cloud. Vi
maler helt konkret pd produktomradets in-
dtjening i forhold til budget, omseaetning-
shastighed og stock availability.

Dog maler vi kun pa nogle bestemte
ABC-kategorier. Det ville jo ikke give men-
ing at male stock availability pa dade varer.
Sa vi fokuserer i stedet pa hele A-kolonnen
og B-kolonnen i vores ABC matrix, hvor vi
sa har opsat specifikke mal og indkabspoli-
tikker for hver ABC kategori.«

HOR PETER FORTALLE —

I]II"""
Q)

-9% LAGERVARDI

Med overblik i ABC Cloud har
Convenas Indkgbsafdeling
formaet at reducere lageret
med 9% ved at fokusere pa

tabsgivende varer.

+19% OMS. HASTIGHED.
Deres fokuserede arbejde har
gjort dem i stand til at gge
deres omsatningshastighed
med 19%

DIALOG | LEDELSEN

Hos ledelsen bliver ABC Cloud
brugt til at kigge pa deres lager.
Pa den made bruger de ABC
koder som et supplement til

dialog i ledelsen.


https://www.abcsoftwork.dk/convena/?utm_source=Linkedin&utm_medium=Whitepaper&utm_campaign=5+fejl+indk%C3%B8bschefer+beg%C3%A5r&utm_term=Convena+Distribution

iEABC

Fa et gratis,
uforpligtende
analysemode

FOUNDER & CEO, ABC SOFTWORK
SOREN SOFUS PETERSEN

Der er mange overvejelser forbundet med at sikre optimalt
indkab. Vi stiller vores ekspertise til rddighed for dig, sd du helt

gratis og uforpligtende kan blive klogere pa, hvordan du bruger
data til at optimere dit indkab.

Skal vi tage en snak om dine behov?

BOOK GRATIS ANALYSEM@DE

Vi har hjulpet over 100 af Danmarks mest succesfulde virksomheder
med bruge data til at optimere deres indkgb. Vi er eksperter i at lave
brugervenlige vaerktgjer, automatisere analytiske processer og sikre

handling i hverdagen, der forbedrer dine KPI'er.


https://www.abcsoftwork.dk/book-et-gratis-analysemoede/
https://www.abcsoftwork.dk/book-et-gratis-analysemoede/

