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”VI HAR EN PASSION FOR
ATT UTVECKLA MANNISKOR

OCH FORETAG”

. . >

Valkommen till Scandinavian Purchasing Group’s varld av affarsutbildningar. Vi har under flera ar
utvecklat affarsfunktioner hos organisationer Over hela varlden, fran sma och medelstora foretag till
globala jattar. Oavsatt storlek har vi stimulerat verksamheterna med vara traningar att utveckla den
potential som alltid finns att bli annu mer framgangsrika. | den har katalogen presenterar vi ett brett
sortiment av traningar och program inom bl.a. inkop, logistik och forsdljning. Se katalogen som en kalla

till inspiration till att starta era utvecklingsinsatser.

Vart koncept

Vi stravar alltid efter att gora utbildningarna sa praktiska
som mojligt genom att vdva ihop teori och praktik sa att
deltagarna kan tillimpa de nya kunskaperna direkt efter
trdningen. FOr att gora traningarna sa verklighetsndra som
mojligt anvander vi exempel fran er egen verksamhet och
anpassar dem till ratt nivd med hansyn till forkunskaper och
erfarenheter hos deltagarna.

Vi erbjuder i huvudsak féretagsinterna traningar men dven
“Oppna” program och traningar. Dessa planerar vi in efter
onskemal vilket betyder att de kan variera under var och
host. Se var hemsida www.purchasing.se for aktuella datum.

Utbildningar nationellt och internationellt
Vara utbildningar ges bade pa svenska och engelska av
larare som tillnor nagra av de framsta inom sina dmnen. De
skapar engagemang och motivation bland deltagarna att
utvecklas inom sina omrdden. En hel del material &versatts
aven till det lokala spraket for att underlatta inlarningen.

Planera er utbildningsinsats

Vi har stor vana av att utveckla och genomféra allt ifran
langre utbildningsprogram till enstaka dagar eller seminarier
for tex. chefs- och ledningsgrupper. Vi agerar dven
utvecklingscoacher och startar upp det forandringsarbete
som ofta ar forvantan efter en utbildningsinsats.

Olika nivaer
Vi har trdningar pd olika nivder beroende pa malgruppen,
dar framtida utbildningsbehov styr traningens innehall.

Utbildningsalternativ

Vi erbjuder 3 olika utbildningsalternativ;

» Kilassiska lararledda traningar
- Lararledd online-utbildning
+ E-learning

| en hel del tréningar och program har vi en mix av av de
tre alternativen for att fa maximal inldarningseffekt. Basta
alternativet ar oftast kopplade till gruppens storlek och var
i varlden deltagarna finns. Vi lever ju i en global ekonomi sa
larandet far styra om vi skall tréna digitalt eller analogt.

Olika typer av upplagg

Alla utbildningsinsatser ar skraddarsydda och
inkluderar vanligtvis exempel och fall fran kundens
egen organisation.

Utbildningsinsatserna kan genomféras pa olika satt:

Master class
Inspirerande seminarium inom amnet.

Traning
Vi trénar fardigheter i amnet under ett antal dagar.

Program
Vi bygger ett skraddarsytt utvecklingsprogram for era
medarbetare utifran era unika behov.

Coaching/Implementering/Train-the-trainer
Vi coachar deltagarna vid ett flertal tillfallen for att
skapa en framgangsmotor.



MASTER CLASSES

- Valkommen pa Master Class Seminars som engagerar dina medarbetare
Ta din verksamhet till en ny nivd genom inspirerande och utmanande Master Classes.

Har far du konkreta tips och tankar fran ndgra av de fraimsta och mest inspirerande
foreldasarna inom inkdp, forséljning, supply chain och ledarskap just nu. Halv eller hel
dag. Svenska eller engelska. Perfekt for kick-off, uppstart infér en ny sdsong, all-in

meetings, programstart eller ledningsgruppsmaéten.

Vi engagerar och gor skillnad

Inspiration N

’ Vi inspirerar och engagerar inom ett omrade som ligger i linje
med ert foretags framtida utmaningar. Ibland for att latta upp
nagra tunga konferensdagar. Vi tar med oss ett d@mne och

b_ - 1 flertal work-shops som inspirerar och driver fragan framat.

Starta férandringsresan “
Ibland &r det en fordel att ta in en extern, neutral person som
katalysator for att starta upp en forandringsprocess. Vi har ’
varit med om foérandringsresor tidigare, vi kan hantera och
inspirera i processen. Forandringen &r ofta fem procent
inspiration och 95 procent transpiration, dar det galler att

sdlja in transpirationen pa ett pedagogiskt sétt.

Salja in amnet

Vi jobbar med ett antal fragestaliningar som skapar forstaelse for
amnet och skapar en samsyn efter dagen. Ibland ar det att sa ett fro
infor framtida utbildningsinsatser, som ar en del i utvecklingen av
foretaget.

Aha-upplevelse

For manga &r det en aha-upplevelse nar vi mots upp i kross-
funktionella grupper och diskuterar fragor som inte har
diskuterats tidigare, till exempel hur man ska jobba med
category management och vad det innebdr. Nar vi bjuder in
produktionschefer, saljansvariga och produktansvariga for
att diskutera fragan utifran ett affarsdrivet perspektiv och
inte ett inkdpsperspektiv far manga en aha-upplevelse.

Purchasing Excellence - Framtidens inkép

Hur skapar vi en "purchasing machine”? Ar digitalisering av
funktionen nyckeln eller dr det breda affarsmannaskapet i hela
organisationen nyckeln till framgang? Hur skall “inkdp” skapa varde
internt och externt? Seminarium med tips och verktyg hur en
framgangsrik inkdporganisation arbetar.

Negotiation Ecellence

Inspiration och nytankande kring férhandling och férhandlings-
fragor dar vi gor 6vningar kopplat till problemlésande situationer.
Populart och givande for alla och ett av vara mest uppskattade
amnen som garanterar en energikick.

Vinnande Kultur - Teambuilding

Starker eller stjalper kulturen var affar? Att utveckla en langsiktig
affar forutsatter att det skapas en kultur som gynnar den. Vi hjélper
er att skapa en samsyn kring hur en vinnande kultur kan formas
genom att forstd mekanismerna, identifiera verktygen och
systemen, for att synliggora den forestallningsvarld som bygger
den 6nskade kulturen.

Industri 4.0 - Smart industri

Hur ska vi klara konkurrensen p& den globala marknaden &r
utgangspunkten med Industri 4.0. Hur ska vi med ytterligare
digitalisering skapa det smarta foretaget som skapar smarta
produkter som skapar smarta affarer? Foreldsning och workshop
kring Industri 4.0

Hallbar Supply Chain

FN:s 17 Sustainable development goals satter framtidens agenda
for de flesta internationella féretagen nar det galler inkdp och
forsaljning av produkter. Vart seminarium “Hallbar Supply Chain”
tar utgangpunkt fran FN:s mal och vi tittar pa varfor kraven har
uppkommit, vad det kommer paverka och hur vi ska ga till vaga i
hela Supply Chain processen.

DISC-Analys

Vilken farg har du och dina kollegor? Hur kan vi anvanda de olika
fargerna nar vi moter inkdpare, séljare och vara kollegor internt?
Vara personligheter aterspeglar vart beteende och hur vi kommer
att agera i olika typer av situationer. Detta seminarium ger oss
inblick i hur fargerna fungerar pa ett roligt och inspirerande satt.

-
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NATVERK INOM
UPPLY CHAIN

Vara néatverk identifierar utmaningar och kritiska fragor
strategiska hojden ytterligare. Vi fangar in allt som &ar aktuellt nu och i framtiden och
diskuterar hur detta kan appliceras i den egna organisationen.

> '}

Forum for erfarenhetsutbyte

Vi samlar chefer och specialister i olika ledande positioner
som har utbyte av varandra. Genom att dela erfarenheter,
styrd av var expertis inom omradet skapar vi natverk som
bade starker och lyfter individen och gruppen. Det ger, i sin
tur, foretagen battre forutsattningar att véxa. Den samlade
potentialen i natverken stirker sedan hela verksamheten
hos respektive chef.

Att lara av de basta

Programmet genomfdrs under ett antal moten med olika
aktuella och framtida utmaningar utspridda pa ett ar. Vi
bjuder pa inspirerande forelasningar om olika intressanta
amnen vilket ger en unik bredd pa natverksgruppen.

Natverka

Traffa andra pa samma niva, med liknande problem i mindre
grupp. 8-12 personer. Fortroliga samtal i en sluten grupp gor
att vi kan fora en oppen dialog. Ventilera egna utmaningar for
att fa stéd och hjélp/inspiration av andra. Vi har valt att
blanda branscherna for att fa inspiration av varandra.

Samverkan mellan akademi och féretag
Hogskola och universitet & med for att skapa en battre
samverkan med ndringslivet. Vart mal &ar att behoven hos
foretagen ska aterspeglas i utbildningarna och forskningen
inom omradet.

Programledning
Vi har en moderator, programassistent och programrad till
varje natverk som forbereder och planerar samtliga moten.

och okar den

.
-, Al

Vara natverk
CPO

Ett natverk for inkopsdirektorer i seminarieform med teman
riktade mot trender och framtidsfragor inom supply chain.
For denna malgrupp har vi utgangspunkt i fragestallningen
hur man bast utvecklas i ett multinationellt perspektiv.

Inképschef

Har mots chefer pa funktionsniva, ofta lokala inkopschefer.
Detta natverket lagger fokus pa hur deltagaren bast Ioser
fragor inom sin organisation. Har arbetar vi med problembilder
och vidare-utveckling inom funktionen.

Kvinnliga inképschefer

Vart natverk ar byggt for att starka kvinnor att vaga ta steget
framat och uppat i en ofta mansdominerad organisation.
Darfor har vi skapat ett natverk dar utgangspunkten &r det
kvinnliga inkopschefsperspektivet.

Inképschefer indirekt material

Med fokus pd den indirekta inkdopsvolymen som ofta kan
uppga till mellan 10-40 procent av de totala inkopen. Har
finns ofta valdigt stora mojligheter i ett foretag. Med ratt
angreppssatt och process gar det att skapa stora varden.

SQA-chef

| vart SQA-chefs-natverk hanteras fragor som ar kopplade till
extern leverantorskvalitet. Hur utvecklar vi leverantors-
relationer med fokus pa battre affarer kopplat till risk, produkt,
process och kvalitet, i ett globalt perspektiv?

....NATVERK
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- Kraftfullt underlag infér omfattande utbildningsinsatser
Finns ratt kompetens och talang for att mdta och driva mot foretagets
malbild och ambition? Utan en noggrann kartldggning av medarbetarnas

kompetens &r risken Overhdngande att man tar fel
utbildninasinsatser som &r optimala for teamet.

KOMPETENSKARTLAGGNING

4 NIVAER

Har tydliggér man hur individerna i ett team behover forstarka sin
kompetens inom vissa omraden men &dven vilka personer som har
en hogre kompetensniva @n yrkesrollen kraver. Hur kan foretaget
ta vara pa denna kompetens?

Kanner du till ditt féretags fulla potential?

Vi kan hjdlpa er att ta fram en helhetsbild 6ver kompetensen i
gruppen och identifera eventuella gap mot den géllande kravnivan.
Kompetenskartlaggningen ger er ett utmarkt underlag att utga
ifran vid beslut om bade kortsiktigt och langsiktigt utbildnings-
behov. Informationen fran kartlaggningen &r dven ett bra stod i
I6ne- och utvecklingssamtal.

Palitlig kompetenskartlaggning

Vi har lang erfarenhet av att systematiskt kartlagga kompetens i
inkdps- och Supply Chain-organisationer. Vi anvander strukturerade
metoder och utdver vart webbaserade verktyg arbetar vi dven med
djupintervjuer for att fa fram en sa objektiv bild av individens
kompetens som mgjligt.  Var erfarenhet fran inkops- och logistik-
omradet garanterar en rattvis bild av teamets kompetensniva.

beslut om vilka

Skraddarsydda analyser

Alla  kartlaggningar anpassas efter foretagets branschspecifika
kompetenskrav. Kartlaggningen sker i upp till fyra steg. Individens
narmaste chef far ocksa skatta medarbetarens kompetens.

Tapp till kompetensluckorna!

Ofta identifieras kompetensluckor som behover tappas till. Vi kan
da skraddarsy utbildningsinsatser som hjalper er att lyfta teamets
kompetens till en niva som motsvarar eller Gvertréffar era krav.

Exempel pa innehall:

- Genomgang och oversikt av kompetensnivan i teamet

- |dentifikation av gap mellan énskad och verklig kompetens
- Matning av motivationsnivan hos individen

+ Matning av kunskapsnivan hos individen

- Utvardering av erfarenheten hos individen

- Nyckelkompetenserna - var finns de?

- Stod for lone- och utvecklingssamtal

STRUKTURERAD

DJUPINTERVIU

WEBBASERAD
KOMPETENS—= |
INVENTERING

SIMULERING AV LEDARSKAPS~
—| CASESVNNGAR & |—> FORMAGOR
FORHANDLINGAR KAR TLAGGS




EN COACH ELLER
MENTOR TILL DIG,
EN RADGIVARE
TILL DITT TEAM

Vi erbjuder erfarna coacher och mentorer for din
personliga utveckling. Behdver din  organisation
eller grupp en erfaren expert som radgivare kan ratt
person erbjudas med ett stort batteri av modeller,
arbetsmaterial och principer for att stdodja och
utveckla. Radgivaren har en gedigen bakgrund
som senior specialist och chef.

-

EN AV VARA COACHER

KRISTER JAKOBSSON

Krister har 27 ars erfarenhet fran ledande befattningar inom Supply Chain i Electrolux och Husqvarna, som SVP Group
Purchasing och Group Director Materials (Electrolux USA). Som ledare inom Supply Chain har Krister arbetat globalt i
Europa men aven i Asien och USA med optimering av inképsfunktionens totalkostnad och organisation. Ett omrade
har varit organisering och utveckling av inkopsprocesser i samarbete med andra avdelningar i foretagen.



Fran inkopare till affarsutvecklare och vardeskapare

Fran att bara vara en service- och stodfunktion till produktion sa har inkdp fatt en allt
storre strategisk betydelse for foretagens affarsutveckling. ldag betraktas inkdparna
som strategiska affarsmdn /- kvinnor som skall gora goda affarer och skapa langsiktiga
leverantorsrelationer. Rollen som “bara” materialforsérjare ar borta.  Givetvis ar det

fortfarande skillnad mellan olika foretag och branscher, men i framgangsrika foretag
har inkdp ett mycket storre inflytande idag an tidigare. Detta gor naturligtvis att det
finns ett storre behov av valutbildade medarbetare, varfér vi har tagit fram ett
inkdpsprogram med kurser pa bade grund och avancerade nivaer.




CATEGORY MANAGEMENT - VAGEN TILL FRAMGANG

Att lyckas med Category Management

Detta &r utvecklingsprogrammet for er som arbetar eller vill
tillampa Category Management i er organisation. Vi inom
Scandinavian Purchasing Group har genomfort ett stort antal
framgangsrika projekt inom Category Management. Bade inom

handeln och industrin, nationellt som internationellt pa sma och
medlestora foretag som globala jattar. Under aren har vi samlat pa
oss en stor mangd kunskap och erfarenhet om hur framgangsrikt
kategoriarbete skall genomforas for att utvecklas 6ver tiden.

Vi har sett enorma besparings- och forbattringspotentialer som
realiserats med Category Management, som inte hade gatt att
realisera i ett “klassiskt inkopsprocesstankande”. ~ Forst  nar

organisationen forstatt att detta ar en affarsprocess kan den stora
forandringen ske. Allt handlar om hur organisationen vagar férandra
sig istéllet for att géra som den alltid gjort. Ar ledningsgruppen
beredd att stodja forandringen till fullo? Och skapa forum for
uppfoljning i purchasing board eller sourcing counsils med
tvarfunktionellt deltagande? Det &r nagra av forutsattningarna for
att lyckas med Category Management.

"MAXIMERA VARDE GENOM
ETT STRUKTURERAT
INKOPSARBETE”

Category Management ar ett strategiskt tillvdgagangssatt for att
maximera vardet, nyttan och vinsten for organisationen genom ett
strukturerat  inkopsarbete med  krossfunktionellt  deltagande.
Category Management &r inte bara en process utan en filosofi som
nar den anvéands rdtt kan leverera dramatiska besparingar och
varden till en organisation. Det ar ocksa ett viktigt angreppssatt att
starka forstaelsen for hur fokus pa inkopsfragor genererar battre
lonsamhet, forbattrar konkurreskraften och starker varumarket.

Vi har tagit fram ett utbildningsprogram som é&r riktat mot utveckling
av organisationen med Category Management. Vara utbildningar ar
riktade mot fyra malgrupper; hogsta ledningen, kategoridgarna,
strategiska inkopare och operativa inképare. Ibland aven for Ovriga i
organisationen som koper och har leverantdrskontakter.

Vi har en tydlig metodik och tar er igenom processen pa ett praktiskt
satt sa att ni efter utbildningarna har kunskapen om hur ni skall
driva era varugrupper eller kategorier. Utbildningen ger er ett
tillvdgagangssat att identifiera, utveckla och maximera vardet som
levereras fran era leverantérer. Ni far hjalp att ta fram val anpassade
strategier och aktiviteter riktade mot olika leverantdrsgrupper.

Ni ska ocksa kunna driva det strategiska arbetet internt / lokalt /
globalt genom era “Category-teams” med att dokumentera,
kommunicera och implementera kategoristrategin och leverera de
besparingar och forbattringar som finns.

Kraften och snabbheten i genomforandet skiljer ut de framgangsrika
foretagen. Nittio procent av framgangen beror pa genomférandet.
Action talks...

Implementering av Category Management

Seminarium for féretagsledningen
1/2 DAG

Fokus pa att hjalpa foretagsledningen att forsta konceptet
med Category Management. Seminariet gar igenom
huvudprinciperna i Category Management och besluts-
fattarens roll i denna process samt forslag pa styrning och
stéd fran ledningen - allt for att uppna maximal nytta,
legitimitet, kostnadsreduktion och utveckling i affarerna .

Workshop inom Category Management
1 DAG

Detta startseminarium ger en introduktion till den heltackande
processen och principerna for Category Management.
Malgruppen ar inkopsledningen med de strategiska inkdparna
och kategoriansvariga. Nagra av verktygen och framgangsrika
projekt redovisas fran andra foretag som implementerat
Category Management filosofin..

Utbildning i Category Management
8-15 DAGAR - SOURCING EXCELLENCE PROGRAM

Detta program ger Inképsansvariga, strategiska inkopare, eller
andra som ar ansvariga att driva sina egen kategori en
komplett utbildning hur arbetet skall ga till. Utbildningen
kompletteras ofta med andra amnesomraden som ledarskap.
presentationsteknik eller stakeholder management. Vi arbetar
hela tiden med deltagarnas egna kategorier.

Utbildning i Sourcing Management
8 DAGAR - SOURCING ACADEMY

Detta programupplagg riktar sig tillinkdparnai core / extended
teams dvs. de som sitter pa lokal niva och skéter de aktuella /
dagliga inkopsaffarerna. | detta program far de grundlaggade
kunskap och forstaelse hur sourcing- och kategoriarbetet
maste skotas for att féretaget skall att fa full effekt av de
strategier som skapats.

... INKOP



INKOP

e SOURCING
EXCELLENCE

PROGRAM ..

The Sourcing Excellence Program &r vart program inom Category Management. Programmet som hjélper dig att

strukturera upp dina inkOpskategorier, ta fram kategoristrategier och implementera dessa. Vi har ett tydligt

affarsfokus under hela programmet med malet att du skall hitta forbattringar och sanka kostnaderna pa de varu
- och tjanstgrupper du ar ansvarig for. Vi gar fran en inkdpsprocess till en affarsprocess. Vi blir affarsutvecklare.

The Sourcing Excellence Progra

Total Cost
Management

Category
Management

Syfte och utbildningsmal

.

Att leda och driva sin egen inkdpskategori

Att kunna utveckla arbetssatt och medverka till utveckling av
inkopsfunktionen

Att arbeta tvarfunktionellt for att maximera era affarer

Att fa kompetens att ge de viktigaste sak-/behovsédgarna i
foretaget ett strategiskt och affarsmassigt varde

Hur man far maximalt varde ur leverantérsmarknaden

Att ta fram tydliga planer for att saénka konstnader, 6ka
prestanda och skapa varde for organisationen

Att skapa kategoriplaner och strategier for utvalda
produktgrupper

Att fa verktyg att leda kategoriteamen

Infor foretagsledningen ska du kunna;

- beskriva vardet av att arbeta strategiskt med inkép

+ redovisa de kategoristrategier du skapat under programmet

- visa tillvagagangssatt for basta kostnadsutfall

+ visa pa hur beslut tagits med behovsagare

+ presentera olika analyser infor beslut

- redovisa vilka beslut som behdévs fran féretagsledningen
+ redovisa férhandlisstrategier
+ redovisa tydliga implementeringsstrategier

Supplier

Relationship Férhandlings-

Management

| B %Implementeringi
strategi i avstrategi

Vem ska g&?

Utbildningen vander sig till dig som &r inkopschef eller kategori-
ansvarig som har hand om en egen leverantorsportfolj, egen
varugrupp eller en egen kategori. Utbildningen &r speciellt
anvandbar for dig som arbetar som har krav pa att ta fram
kategoristrategier och implementera dessa.

Utbildningsupplagg

Programmet ar praktiskt tillampbart, dvs. alla deltagare kan direkt
tillampa de nya kunskaperna. Deltagarnas egna kategorier anvands
som arbetsmaterial [dpande under programmet.

Mellan modulerna arbetar deltagarna pa sina kategoriplaner for att
implementera de erhallna kunskaperna fran respektive modul.

Som en rod trdd genom hela programmet [6per kategoristrategi-
dokumentet, det ar detta dokument som deltagarna skall redovisa
for ledningsgruppen for att fa godkant fran programmet och erhalla
diplom. Ett tydligt fokus ligger pa hur vi implementerar kategori-
strategierna.

Mallar som ingar:

- Foérstudie/inképsanalys

- Kategoriplaner-/strategier
- The dossier - verktygsladan

- Internt salj-/workshopmaterial fér kategori-team och stakeholders

- Executive summary
- One-page summary
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... INKOP

Modul 1
CATEGORY MANAGEMENT

I modul 1 gar vi igenom begreppet Category Management. Du far
lara dig metoder for att maximera vérdet inom din kategori,
varugrupp och genom dina leverantorer. Vi lar dig att utveckla
anpassade strategier och forsta mojligheterna i framgangsrikt
inkopsarbete med Category Management. Genom en vél avvagd
strategi mellan global och lokal sourcing och inférande av
professionella arbetssatt far du mojlighet att leverera goda affarer
till dina interna kunder.
Exempel pa innehall:

- Grundprinciperna for Category Management

- Segmentering / spendanalys / potentialbedomning

- Stakeholder Management

- Governance modeller

+ Att driva kategoriteam i matris

- Strategiformulering

- Implementeringsstrategier

+ Redovisningsmodeller / dashboards

- Genomgang av "Category Management Toolbox”

Modul 2

TOTAL COST MANAGEMENT

Héar fangar vi totalkostnaden wur ett vardekedjeperspektiv. Vilka
kostnadsparametrar ar kritiska vid kop lokalt respektive fran LCC-
lander? Varje kategoriansvarig maste kunna beskriva och berdkna
skillnader i totalkostnader, inte bara i priser. Det innebar dven att
risker maste kunna analyseras och berdknas. Viktigt &ar ocksa att
forsta vilka kostnadsdrivande faktorer som styr kostnadsbilden for
varor och tjanster globalt och lokalt.

Exempel pa innehall:

- Totalkostnadsperspektivet och kartlaggning av vardekedjans
kostnadsdrivare

- Offshoring - kalkylen fér vardering av global vs. lokal sourcing

- Faktabaserad produktkostnadsanalys

- Forstaelse for kostnadsdrivare i varor och tjanster

- Kostnadsindex - hur ar de uppbyggda och var finner man dem?
+ Olika typer av kostnadsanalysprogram

- Att arbeta med vardeanalys

- Effektivitetsfaktorer som paverkar kostnader

EN AV VARA LARARE
SIGFRID RYTTEN

Sigfrid ar en av Sveriges mest rutinerade larare och konsulter inom Inkép, Category
Management, Sourcing och Férhandling. Han har drivit ett stort antal forandrings- och
besparingsprojekt inom inkdpsomradet, nationellt och internationellt, och har genom aren
undervisat tusentals ink&pare éver hela varlden i inkdps- och forhandlingsteknik.

Modul 3 .
LEVERATORSSTRATEGIER

Inkdp och upphandlingar &r idag av strategisk betydelse for de
flesta foretag och andelen kopta material och tjanster Okar. Detta
leder till 6kad kontakt med leverantérer och samarbetspartners
och pa den globala marknaden blir dessa kontakter viktigare. Detta
gor att kravet pa snabbhet i kommunikationen ©6kar och genererar
mer komplexa leverantorsrelationer.

Exempel pa innehall:

- Vad ar Supplier Relationship Management?

- Framtidens krav pa leverantérskaren

- Leverantorsstrategier och leverantorsmatriser
- Finansiella nyckeltal

+ Risk Management

- Leverntorsutveckling - SQA/SQE

- Vilka KPler ar relevanta?

+ Hur skapar man bra leverantérsdagar?

Mq_dul4
FORHANDLINGSSTRATEGI

Att ga fran kategoristrategi till forhandlingsstrategi. | modul 4 gar vi
igenom vilka férhandlingstrategier som é&r relevanta kopplat till de
kategoristrategier som &r framtagna under tidigare moduler. Hur
skall jag realisera dessa med mina lokala sourcingteam och vilken
stottning och support behover teamen for att lyckas?

Exempel pa innehall:

- Fran kategoristrategi till forhandlingsstrategi
+ Den egna och teamens forhandlingsstil

- Olika typer av forhandlingsstrategier

+ Forhandling ur en svag position

+ Problemlésande férhandling

- Att stotta kategoriteamen vid forhandling

-+ Hur bygger vi en férhandlingsmotor?

+ Forhandlingsévningar




INKOP

e SOURCING

ACADEMY .o

The Sourcing Academy ar var grundutbildning inom Sourcing Management. Vi har skapat detta program utifran
de senaste digitala teknikerna och forskningen inom inkop och sourcing. Under programmet tar vi dig igenom
hela resan fran intern kravspecifikation till avveckling eller vidareutveckling av produkten eller tjansten.

\

Kalkylen & \
offerten /

Var grundutbildning inom sourcing

Du arbetar redan idag med att fatta inkopsbeslut men vill fa ett
helhetsperspektiv. pa hela inkdpsprocessen. Du vill fa metoder,
verktyg och praktiska tips pa hur du kan gora battre affarer. Genom
programmet Sourcing Academy far du dessa kunskaper och
insikter i inkdpets olika delar, allt fran inkopsteknik till forhandling.
Du far ett helhetsperpektiv pad hela inkopsprocessen, vilket gor dig
till en trygg, proaktiv och mer professionell inkopare. Du kommer att
lara dig hur framgdangsrika inkopsprocesser i olika branscher
organiseras och styrs.

En av de absolut viktigaste aktiviteterna hos inkopsfunktionen ar att
sakra upp de basta leverantérerna med de bdsta produkterna eller
tjdnsterna pa marknaden. Hur hittar, utvarderar och utvecklar vi
dessa? Och hur avvecklar vi de som inte lever upp till kraven?
Kraven som skapas fran vara interna stakeholders eller de
utvecklingsprojekt vi &ar inkopsansvariga for. Har har inkops-
funktionen ett ansvar att utveckla leverantorsbasen och skapa
affarsnytta for foretaget. Detta &r utgangspunkten i var Sourcing
Academy.

Syfte och utbildningsmal
Syftet med programmet ar att fa en insikt i hur vi skapar affarsnytta
for foretaget med ett framgangsrikt inkdpsarbete.

Vem ska ga?
Inképare, produktutvecklare, produktionsledare eller tekniker som
kommer att driva eller delta i nagon form av inkopsprojekt.

Programupplagg (foretagsinternt)

Vi har genomfért Sourcing Academy pa flera foretag med mycket
lyckade resultat, bade inom industri som handel. nationellt som
internationellt. Vi anpassar upplagget till kundens verksamhet med
kundens egna mallar, verktyg, etiska dokument, policies etc. sa att

The Sourcing Academy

vi inte "uppfinner” nya mallar eller dokument. Det forenklar
inlarningen och beteendeférandringen. Programmet genomfors
med flera workshops som genererar dagliga resultat.

For att fa ut storre effekt av utbildningsinsatserna arbetar vi med
foljande koncept; forberedelse - genomférande - uppféljning.

| forberedelsen (fére programstart) laser deltagaren in viss litteratur/
information eller forbereder egna dokument eller exempel som skall
tas med till programmet. Pa sa satt laser deltagarna in samma
grundinformation i temat, vilket mojliggor en snabbare start.

Under genomforandet av programmet hjalper vi deltagarna att
identifiera sina egna mojliga forbattringsmajligheter. Vi arbetar med
deltagarnas egna besparings/sourcingprojekt. dvs deltagaren
satter egna malinom de egna projekten vilka foljs upp och redovisas.
Vad respektive deltagare lart sig och hur detta skall implementeras
dokumenteras.

I uppfoéliningen, som gors en viss tid efter programmet, foljer vi upp
de besparingsprojekt som deltagarna skapat och levererat.

Mallar som ingar:

-+ Sourcing excellence project toolbox
- Forfragnings- /offertunderlag

-+ Avtalsmallar

- Leverantorsbeddmningschecklistor
- Forhandlingschecklistor

- Projektmallar
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... INKOP

Modul 1

INKOP OCH DEN LEGALA PROCESSEN

| modul 1 startar vi resan mot sourcing av de produkter och tjanster
vi skall upphandla. Du far lara dig metoder for att maximera vardet i
de affarer du ar ansvarig for. Hur skapar vi effektiva upphandlings-
processer for vara interna uppdragsgivare? Var hittar vi leverantorer
till de produkter/tjanster som skall upphandlas? Hur ser den legala
processen ut och vad bor man ténka pa sa allt blir ratt?

Exempel pa innehall:

- Foretagets affarer - vad ar min roll / ansvar?

- Affarsmananskapet - att leverera varde

- Inkopsstrategier - kategoristrategin styr

- Marknadsanalys - produkt / pris / leverantor / prestanda
+ Hur dokumenterar vi upphandlingen och affaren?

- Den legala processen

- Olika avtalstyper; NDA / Lol / Utv-avtal / Verktygsavtal

- Standardavtal / Incoterms

- Genomgang av "Toolbox - den digitala verktygsladan”

Modul 2
KALKYLEN OCH OFFERTEN

Vi foljer hela kostnadskedjan som skapar priset till slutkunden. Hur
ser totalkostnaden ut? Var finns effektiviseringpotentialen och
besparingsméjligheterna? Ar vi pristagare eller prissattare? Hur
skall vi formulera forfragan sa att vi latt kan valja ut vilken leverantor
vi skall forhandla med? Hur skall vi utvardera de offerter vi far? Varje
inkdpare maste kunna beskriva och berdkna skillnader i total-
kostnader, inte bara i priser.

Exempel pa innehall:

+ Value chain mapping - kartlaggning av vardekedjan

- Kalkylen som bas - "should cost’-analys

- Faktabaserad kostnadsnedbrytning

- Forstaelse for kostnadsdrivare i varor / tjanster / produktion

- Kostnadsindex - hur ar de uppbyggda och var finner man dem?

+ Kostnadsberakningar - transport / kapitalbindning /
distribution

- Forfragan / offert - tekniker

- Vilka digitala kalkyl- och offertverktyg finns?

EN AV VARA LARARE
BJARNE LINDBERG

Bjarne har erfarenhet fran tillverkningsindustrin framst mot Automotive och Medical fran mina anstallningar som SVP
Global Sourcing inom Haldex och Nolato. Har aven erfarenhet som CFO i borsnoterat bolag, samt VD i ett mindre

bolag inom plastindustrin.

Modul 3 .
LEVERANTORSVALET

Att vélja leverantor ar en av dina viktigaste uppgifter som inkopare.
Med ratt leverantor sakrar du leveranser/kostnadsbilden, utvecklar
produkter/tjanster och skapar I6nsamhet for foretaget. Under
denna modul gar vi igenom hela processen och ger tips och
metoder hur vi skall agera. Fran att arbeta med leverantorskrav,
hitta, utvardera, utveckla och till att avveckla leverantorer.

Exempel pa innehall:

- Vad ar Supplier Relationship Management?

- Framtidens krav pa leverantérskaren

- Leverantorsbeddmning och leverantorsvardering
- Ekonomisk leverantorsbedémning

- Risk Management

- Leverantorskategorisering

- Vilka KPler ar relevanta?

+ Hur arbetar vi med leverantérsutveckling?

Mq_dul4
FORHANDLINGEN

Under foregaende moduler har vi forberett oss pa den kommande
affarsuppgorelsen. Nu skall den landa. Hur gor vi? | denna modul
ger vi dig grundldaggande kunskap och traning i hur du skall hantera
olika typer av férhandlingssituationer och forslag pa hur de kan
I6sas. Vi gar igenom tekniker att forbereda, genomféra och folja
upp forhandlingar. Fokus ar att ge dig trygghet att utveckla dina
affarsrelationer pa ett professionellt satt.

Exempel pa innehall:

+ Fran kategoristrategi till forhandlingsstrategi

-+ Férhandlingsprocessen

- Samarbetsinriktat vs. konkurrensinriktat beteende
- Framgangsrika beteenden

- Argumentationsteknik

- Prisférhandlingsteknik

-+ Férhandlingsledare och teamet

- Férhandling ur en svag position

- Foérhandlingsévningar




INKOP e

E-SOURCING - UPPHANDLING MED ELEKTRONISKT STOD

2+2 DAGAR

Med ett elektroniskt stod som e-Sourcing kan upp till dubbelt sa
manga upphandlingar och avtal levereras. Verktyget ger stora
administrativa och kommersiella fordelar och det kan konstateras
att upphandling med stdd av e-Sourcing ger storre besparingsutfall.
Har far du grunderna i hur du sjalvstandigt driver en inkopsprocess,
helt eller delvis med e-Sourcing.

"VERKTYGET FOR DEN
PROFESSIONELLA
INKOPSORGANISATIONEN”

Kursen &r en grundldggande utbildning som leds av erfarna
experter dar vi varvar gruppvisa genomgdngar med praktiska
projekt, garna hamtade fran egen verksamhet. Under kursen gar vi
igenom hur RFl, RFP och RFQ utvecklas for bade varor och tjanster.
Kursen ar delad i tvda omgangar pa tva dagar med praktiskt arbete
mellan kurssessionerna. Vissa avsnitt kan komma att genomférs pa
engelska av extern foreldsare.

Syfte och utbildningsmal

Efter genomférd kurs skall du som deltagare sjalvstandigt kunna
vdlja ut projekt och darefter genomféra enklare upphandlingar med
stod fran ett e-Sourcing verktyg. Malet ar att du ska utvecklas till en
modern inkdpare och se potentialen i att effektivisera dina inkop
och upphandlingar.

Vem ska g&?

Kursen vénder sig till dig som &r aktiv inkopare eller ansvarig for
upphandlingar och férhandlingar med leverantérer. Du har tidigare
genomfort flertalet upphandlingar och &r bekvam med inkops-
processens alla steg och termologi. Du behéver inte ha vana fran
elektroniska hjalpmedel - men ha en god vana av Excel.

Exempel pa innehall:

- E-Sourcing - som stod till modernt inkop

-+ Hur passar e-Sourcing in i inkopsstrategin?
- Gar allt att upphandla med e-Sourcing?

- Kriterier som skall vara uppfyllda fér att e-Sourcing anses lampligt?

+ Hur fanga in leverantérer i processen

- Utveckling av RFI och RFP for komplexa varor och tjanster
- Praktikfall och évningar

- Utvarderingsscenarier

- Férhandling vs. e-Auctions

- Hemuppgift med redovisning

AFFARSMASSIGA INKOP - KORKORTET

2 DAGAR

Denna kursen vander sig till den som kdper in och férhandlar utan
att for den sakens skull vara inkopare pa heltid. En stor del av ett
foretags inkdp och forhandling gors av personer som egentligen
har andra huvuduppgifter. Om inte dessa “deltids-inkdpare” har
tillrackliga kunskaper kan dock foljden bli att kopen genomfors
utan tillracklig kvalitets- och kostnadskontroll. Det ar har kursen
Affarsmdssiga inkép kommer in i bilden och ger dig grunderna i en
inkdpsprocess utifran aktuella och spannande praktikfall.

Syfte och utbildningsmal

Malet med kursen &r att du som inte ar inkopare pa ”"heltid” far
grundldaggande forstaelse for kritiska aspekter i  inkdpsprocessen
och de kunskaper som behdvs for att genomféra framgdngsrika
affars-upphandlingar.

Vem ska ga?

Kursen &r pa introduktionsniva i inkép och foérhandling och vander
sig till alla som i det dagliga arbetet bestaller och képer in som t.ex.
projektledare,  chefer,  assistenter, controllers,  affarsansvariga,
séljare, produktansvariga, tekniker och konstruktorer.

Exempel pa innehall:

- Inkopets betydelse i organisationen
- Inkopets roll och uppgift

- Férhandlingsprocessen steg for steg
- Affarsmassighet och etik

- Avtal/fullmakt/ramavtal

- Standarduvillkor

- Ink&psekonomi

- Leverantérsrelationer

- Kalkyl- och prissattningsmetoder

+ Hur arbetar saljaren?
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SUPPLIER RELATIONSHIP MANAGEMENT

2 DAGAR

Inkép och upphandlingar &r av strategisk betydelse for de flesta
foretag idag och andelen kopta material och tjanster okar. Detta
leder naturligt till en oOkad kontakt med leverantorer och
samarbetspartners. Pa den globala marknaden blir dessa kontakter
viktigare och kravet pa snabbhet i kommunikationen o6kar varfor
leverantorsrelationerna blir mer komplexa. Idag ar det ganska
uppenbart for de flesta foretag att vi kan skapa konkurrenskraft for
var egen verksamhet med hjilp av vara leverantorer - inte “trots
vara leverantorer” som har varit den traditionella uppfattningen.
Leverantorerna ar en viktig del av hur vi kan skapa kundnytta.

”SKAPA KONKURRENSKRAFT
MED HJALP AV
LEVERANTORERNA”

Relationen med leverantérerna omfattar forberedelse, genom-
forande och uppfdljning samt till slut eventuell avveckling och
utfasning. Vi behover en modell for att hantera relationen med
leverantérerna under alla dessa faser. Vi kallar denna modell
Supplier Relationship Management.

Syfte och utbildningsmal

Att ge kunskap om vad som dr viktigt nar det gdller bedémning och
urval av leverantérer samt information om arbetsmetoder att
anvanda under processen. Vi visar hur man hanterar leverantors-
relationer och Overvakar prestationen hos leverantorerna. Hur kan vi
skapa och uppratthélla och vidareutveckla ett gott samarbete med
vara leve-rantérer? Vad ska vi tdnka pa nar en relation med en
leverantor gar mot sitt slut?

EN AV VARA LARARE
MARCUS OLSSON

Marcus har en M.Sc. i nationalekonomi fran Stockholms universitet och 15 ars erfarenhet fran strategiskt inkép

och Supply Chain Management. Tidigare befattningar inkluderar bla 6 ar i Europa inom leverantorsfinansiering och
leverantdrsutveckling samt 4 ar i Kina som kategoriansvarig Business Development Manager. Han har stor erfarenhet
av produktutveckling tillsammans med leverantérer inom bla. entreprenadmaskiner och heminredning.

Vem ska ga?
Du som har leverantorsrelationer och arbetar inom omraden som
inkop, kvalitetssakring, produktutveckling eller produktion.

Exempel pa innehall:

- Vad ar Supplier Relationship Management, SRM?
- Att "salja” foretaget och affaren

-+ Trender inom SRM

- Framtidens krav pa leverantorskaren

- Leverantérsbeddmning och leverantorsvardering
- Hallbarhet som ett verktyg

- Finansiella nyckeltal och riskhantering

- Internationella affarer

- Risk Management

- Supplier scorecard

- Starta upp. utveckla och fasa ut leverantérer

- Kontrakt och juridiska aspekter

- Att ga fran frustration till vardeutveckling




[

- Ingar det i ditt arbete att géra affarer, att kopa eller salja?

Vare sig du koper eller séljer stort eller smatt, mycket eller lite, ofta eller séllan sa
behover du veta hur ditt agerande beddms juridiskt. Vad du far goéra enligt interna
instruktioner och din arbetsbeskrivning kdnner du till. Men vad vet dina leverantorer
eller kunder om dig? Och - kanske @nnu viktigare — vad vet du om dem?

Hur stora affdrer far ni egentligen gora? Racker det att man &r inkopare eller sdljare?
Kan avtal vara ogiltiga, om vi var 6verens? Skadestand, bara for att vi var lite sena med
leveransen? Hava kopet, far vi verkligen det? Sdger lagen ndgonting om allt detta? Ja,
om detta och mycket mer! Vara kurser vander sig till dig som i ditt dagliga arbete koper
eller sdljer och som skulle vilja veta mer om de faktiska juridiska regler som galler.
Dessutom tar vi upp flera praktiska konkreta fall fran olika branscher och ser hur vissa
problem har [6sts, eller kan I6sas. Och du - du kan alltid ta med dig just ditt problem till
kursen - vi hjalper dig!



— DI

KOP- OCH AVTALSRATT

2 DAGAR

Att ingd avtal med dina leverantdrer och sakra upp tankbara affarsforhandlingar med storre skicklighet och o6kat sjalvfortroende
konfliktsituationer &r en forutsattning for goda affarer. | denna samt att minska risken for eventuellt kostsamma tvister och konflikter.
utbildning fokuserar vi pa avtalsratt, kopratt och rantelagen - tre

juridiska omraden som &r sarskilt viktiga for alla som gor affarer. Vem ska ga?

Du som arbetar som kdpare eller séljare plus alla andra som avtalar,

”KRITISKA OMRADEN FOR gor affarer och vill fordjupa sina affarsjuridiska kunskaper.
ALLA SOM GOR AFFARER”

Du far de senaste kunskaperna i att inga korrekta och trygga avtal Exempel pa innehall:
och vi forklarar saljarens respektive koparens ansvar och -+ Avtalsratt; att inga avtal. anbud och accept-modell, avtal genom
forpliktelser vid  en affarsuppgérelse. Férhoppningsvis blir  ditt fullmakt och ogiltiga avtal

arbete bade effektivare och roligare efter utbildningen men

framforallt minskar du risken for kostsamma tvister och konflikter. > eI GO e S EhE R Cenl NS TR E e

vid drojsmal och leverans av felaktiga varor

Syfte och utbil_dningsmé[ - Rantelagen:; betalningsvillkor och drojsmalsranta
Syftet ar att 6ka kunskaperna inom den senast uppdaterade affars-
juridiken. Malet &r att kunna genomféra professionella inkops- och

KOMMERSIELLA AVTAL OCH INTERNATIONELL
HANDELSRATT

2 DAGAR

Under senare ar har affarslivet alltmer kommit att anvanda sig av
standardiserade avtal, savdl mellan féretag som ndr produkter i . .
slutdndan saljs till konsumenter. Samtidigt har svensk export och Exempel pa innehall:

import okat drastiskt. Vi gor inte langre bara affarer med naraliggande - Standardavtal och tolkning av standardavtal,
lander med likartade rattssystem, utan med mer fjarran lander med andra

kontraktsprincipen. reklamation och skadestand
regler och synsatt.

- Langvariga avtal och andrade férhallanden

Kursen fokuserar dels p& hur olika standardavtal tolkas och kan + Incoterms (leveransvillkor) och kostnader vid transporter

utformas for att undvika tvister och brott mot tvingande reglering, + Internationella kop - leveranser, drojsmal, felaktiga varor och
dels pa den internationella koplagen och hur internationella tvister skadestand
hanteras i domstol. Under hela kursen utgadr vi fran deltagarnas

- Lagvalsregler - vilket lands lag galler vid internationella affarer?
egens situation och verksamhet.

- Forumregler - var avgors en internationell tvist?

Syfte och utbildningsmél - Internationell privat- och processratt

Syftet &r att ge dig som kdper varor och tjanster i en internationell + Avtalsratt - olika former av avtal och férhandlingsmodeller
affarsmiljo  en specialisering inom kommersiell avtalsratt och

internationell handelsratt. Malet &r att undvika juridiska fallgropar

och besvérliga tvister i samband med internationella affarer.

Vem ska ga?
Du som arbetar med avtalsfragor i Sverige och internationellt och
vill uppdatera dina kunskaper i internationell handels- och avtalsratt.

EN AV VARA LARARE
ANNA-LENA ISAKSSON
Anna-Lena har en jurkand. med lang erfarenhet som bolagsjurist fran saval IT-bolag som
industriféretag samt som advokat. Hon har arbetat med internationella avtal med fokus pa inkdp
och distribution och driver idag konsultverksamhet och anlitas som bolagsjurist av sma- och
mellanstora bolag samt inom styrelsefragor.
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o COST MANAGEMENT

- Vet du vad som kostar, hur mycket, varfér och vad som kan goéras at det?
Att ha kontroll pa foretagets operationella kostnader kraver en uppfattning om aktuell
produkt-kostnad, en forstaelse for vilka delar den bestar av och vad som paverkar den. For
att sedan &dven kunna paverka kostnaden krdvs bra metoder for att angripa de orsaker man
identifierat. De flesta foretag verkar i en miljo dar det ar viktigt kontrollera och minska sina
produktkostnader. | vissa fall ar detta en forutsattning for att alls kunna sdlja och i andra fall
kommer kraven via dgare som 6nskar en 6kad marginal.

Om produkterna ar inkopta bestar priset till storsta delen av andra delar an leverantorens
vinst. Det racker alltsa inte att férhandla sig till en aldrig sa 1ag vinstmarginal hos leverantéren
utan man behover som inkopare forsta och forandra dven dessa andra kostnadsslag for att
bli riktigt framgangsrik. Ar det egentillverkade produkter géller detta i annu hégre grad.




COST MANAGEMENT

COST MANAGEMENT

3 DAGAR

Denna utbildning ger dig som inkdpare eller inkdpschef de grunder
du bor ha som specialist pa kostnader. Vi forbereder dig att bli
foretagets “cost-cutter” och lar dig att forsta hur leverantorer berdaknar
sina kostnader och forsaljningspris. En detaljerad produktkalkyl har
tva huvudsyften: att ge ett kraftfullt underlag for férhandling och att
ge en bas for kostnadssankningsarbete genom att synliggora
kostnadsstrukturer. | kursen gdr vi ocksa igenom verktyg/program
som finns pa marknaden, verktyg for att bygga och underhalla
produktkalkyler. Verktygen ger dven underlag for en kontinuerlig
Cost Tracking som ger incitament till prisdiskussion.

Syfte och utbildningsmal
Att ge de grunder i cost management som krdvs for att forstd sina
egna och leverantérens kostnadsstruktur och prissattning.

Vem ska ga?

Inkdpare pa alla nivaer som vill ldra sig att anvanda kostnadsfordelning
och TCO som beslutsfattande verktyg for besparingsprojekt och
forhandlingar.

Exempel pa innehall:

- Framtagning av produktkalkyler

- Varfér och hur skall jag anvanda kalkylen?
- Leverantorens fasta och rorliga kostnader
+ Hur leverantérer fordelar fasta kostnader
- Olika kostnadsslag

- Avskrivningens inverkan pa kostnaderna

- Marginal och vinstberakning

- Produktivitetens paverkan pa kostnader

- TCO-analysverktyg

- Cost Breakdown Analysis

- Genomgang av olika kalkylverktyg/program
- Var hittar jag kostnadsindex mm.

COST MANAGEMENT - AVANCERAD

3 DAGAR

Denna utbildning tar Cost Management till ndsta niva och flera
nyttiga verktyg introduceras. Vardeanalys ar den mest kraftfulla
metoden for att kostnadsoptimera en konstruktion. Genom att i
detalj forsta produktens kostnad, dess krav och hur de paverkar
kostnaden kan man fa vardefull information att anvanda i
forhandlingar och som beslutsunderlag till besparingsprojekt.

"VARDEANALYS, EN
KRAFTFULL METOD FOR
KOSTNADSOPTIMERING”

Andra metoder och verktyg som berors dr bla. Lean, Kaizen, Initial
Analys (IA) processoptimering och Value Stream mapping.

Syfte och utbildningsmal

Att ge praktiska verktyg for kostnadsreduktionsaktiviteter som gar
utover prisforhandling. Detta &r en avancerad utbildning for
inkdpare och produktansvariga som vill anvdnda strukturerade
metoder for att identifiera kostnadsbesparingar. Metoderna ar
mycket effektiva vid inkdp av produkter och komponenter men kan
aven appliceras pa tjansteinkop.

EN AV VARA LARARE
LUDVIG OLSSON

Ludvig har 20 ars internationell erfarenhet fran ekonomistyrning och Supply Chain Management. De senaste
10 &ren har leverantérsval och leverantérsutveckling i Osteuropa och Asien varit fokusomraden och Ludvig har stor

erfarenhet fran process- och tillverkningsindustrin samt fran detaljhandeln. Han har tidigare varit Business Developer
for IKEA i Vitryssland, Inkodpsstrateg for IKEA of Sweden och Supply Chain Director for Aura Light International

Vem ska ga?
Tekniska  inkopare, produktutvecklare, produktionsledare  och
tekniker som kommer att delta i kostnadsbesparingsprojekt.

Exempel pa innehall:

+ Introduktion och orientering av vardeanalys och dess
anvandbarhet

- Cost Breakdown Analysis

- Effektivitetskurvor

- ACB-kalkylering och overheadkostnader

- Vertyg for projektledning av kostnadsbesparingsprojekt

- Processoptimeringsverktyg

+ Avancerade indexberakningar

- Value Stream Mapping

- Funktionsanalys
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- Ar du ratt férberedd infér arets férhandlingar?

Valkommen till Scandinavian Purchasing Groups traningsprogram inom forhandling. Vi
har tagit fram ett traningsprogram for dig som vill utvecklas i ditt affairsmannaskap. Att
skapa vinnare pa bada sidor om bordet &dr utgangspunkt i vara férhandlingstraningar.
Att bli en bra férhandlare handlar om att trdna och tréna goér man inte i matchen det gor
man innan. Under vara traningar ser vi pa hur vi skall utveckla affarer och individer pa ett
satt som skapar forutsattningar for framtida lonsamhet for alla parter. Vi blandar
ekonomisk  psykologi, beteendevetenskap, konflikthantering, salj-och  ink&psteori,
kulturella aspekter och sjélvklart en hel del forhandlingsforskning mixat med
deltagarnas och lararnas erfarenheter.




FORHANDLING

AFFARSFORHANDLING

2 DAGAR

For att mota de okade kraven pa tillvaxt for foretaget, ar relationen
och avtalen med leverantérerna och kunderna vitala. Oftast ar det
komplexa affarssituationer som skall |6sas. Det stéller hoga krav pa
att de medarbetare som hanterar leverantors- och kundre-
lationerna gor det pa ett professionellt satt. Ett satt att hitta nya
affarslosningar och agera professionellt &r att ha goda kunskaper i
forhandlingsteknik. Som inkopare och sdljare ar detta “Core
business”. Det ar i forberedelsen infér- och under férhandlingen du
visar om du ar vard din 16n.

"TRANA I EN MILJO DAR DU
KAN TA UT SVANGARNA”

Hur ofta tranar du egentligen foérhandlingsteknik? Det ar kanske
dags att trana i en miljo dar det gar att ta ut svangarna och fa tips pa
hur du som professionell forhandlare borde agera. Pa den har
utbildningen far du chansen.

Syfte och utbildningsmal

Syftet ar att du ska fa en grundldggande kunskap om forhandlings-
processens olika steg och hur de passar ihop. Malet ar att du efter
kursen pa egen hand kan planera, genomféra och félja upp dina
forhandlingar.

EN AV VARA LARARE
JOHAN LAGERBIELKE

Johan har en bakgrund som forskare i ekonomisk psykologi vid Handelshdgskolan i Stockholm
och arbetar sedan 1995 som férelasare och utbildningskonsult med férhandlingar och
férhandlingsfragor for bla. Mannheimer Svartling, Skandia, Skanska, DUNI, IFL, Terracom och
Folksam. Johan ar aven huvudlarare i forhandlingsteknik for Sveriges Advokatsamfund.

-

Vem ska ga?
Du som vill férsta hur en forhandlingsprocess dr uppbyggd och lara
dig dess grunder samt trana din praktiska forhandlingsformaga.

Exempel pa innehall:

- Modeller for systematisk férhandlingsforberedelse

- Foérhallandet inkopsstrategier/saljstrategier
/foérhandlingsstrategier

- Inkdps- vs saljprocessen

+ Férhandlingsprocessen

+ Prisférhandlingsteknik

+ Problemlésande férhandlingar

-+ Férdjupade insikter i férhandlingspsykologi

+ Traning i praktisk forhandlingsteknik

+ Avveckling av leverantor

- Situationer med férandrade kopvolymer

+ Prisférhandlingar

- Sole/single source situationer




FORHANDLING

AVANCERAD AFFARSFORHANDLING

3 DAGAR

Detta &r en avancerad forhandlingsutbildning for professionella
forhandlare med mycket hogt stéllda krav. Utgangspunkten ar dina
egna forhandlingsstyrkor och din personliga forhandlingsprofil. Du
Ovar praktiskt genom att utgd fran ett antal konkreta férhandlings-
ovningar. Komplexiteten i Ovningarna Okar gradvis under kursens
gang och exempel kan hamtas fran era egna forhandlingssituationer.

"PERSONLIG FEEDBACK
PA DITT FORHANDLINGS-
BETEENDE”

Denna utbildning syftar till att ge deltagarna personlig feedback pa
det egna forhandlingsbeteendet.  Darfor videoinspelar vi ett flertal
ovningar for att se pa det egna och gruppens beteende. Stort fokus
Iaggs pa hur vi hanterar konflikter och argumentationsteknik.

Syfte och utbildningsmal

Syftet och malet ar att ge djupa kunskaper om hur ditt eget
personliga agerande kan paverka utgangen av forhandlings-
processen. Och att du darigenom far goda insikter i ditt personliga
forhandlingsbeteende.

Vem ska ga?

Du som deltar i eller leder kvalificerade affarsforhandlingar och vill
forbattra din formaga att planera och genomféra framgangsrika
forhandlingar.

Exempel pa innehall:

- Psykologiska aspekter

+ Kommunikation

- Psykologin bakom prisférhandlingar

- Férhandlingshinder

- Personliga férhandlingsprofiler

- Samspelet i forhandlingsteamet

- Feedback pa ditt forhandlingsbeteende
- Personliga forhandlingstips

- Vilka typer av inkops- och saljfférhandlingar passar dig?
- Hur du utvecklar dina styrkor

- Interkulturella aspekter

Vi tranar bland annat féljande situationer:

+ Konfliktsituationer
+ Upphandlingar i konkurrens

- Leverantorsbyte
+ Problemlésande férhandlingar
- Reklamationsférhandlingar
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FORHANDLING

ARSFORHANDLINGAR/KATEGORIFORHANDLING

3-5 DAGAR

Vi har tagit fram ett coachningsprogram dar vi arbetar med era
kommande forhandlingssituationer. Vi coachar er genom era arliga

inkdps- och férhandlingssituationer. Traningen ldggs upp i flera steg Exempel pa innehall:

dar varje moment i forhandlingsprocessen utvérderas. Vi tittar pa - Forhandlingsplanering / spelupplagg
vilken inkopskategori ni vill foérhandla och vilken férhandlingsstrategi - Férhandlingsstrategier
som skall tilldmpas. Vi arbetar fram RFI/RFQ-material och skapar - Min férhandlingsprofil

utifran offerten fran leverantérerna forhandlingscase som vi 6var pa
och foljer sedan upp de verkliga forhandlingarna och utvérderar nésta
steg. Denna tréning/coachning anvander endast deltagarnas egna
forhandlingssituationer som utgangspunkt for forhandlingstraningen. - Personlig feedback

- Motpartens férhandlingsprofil
- Argumentationsteknik

Syfte och utbildningsmal

Malet med detta traningsprogram &r att ge stod i era verkliga
forhandlingssituationer av  professionella  forhandlingscoacher. Vi
utbildar era forhandlare och forhandlingsledare och skapar ett train- Vi tranar bland annat féljande:

the-trainer program sa att ni ar efter ar skapar en forhandlingsmotor. - Valav férhandlingsstrategi och taktik

Vem ska ga? + Argumentationshantering och psykologisk paverkan

Ni som vill bli coachade i era kommande férhandlingar och utveckla * Att bygga upp férhandlingsstyrkan
era forhandlingsteam. + Omférhandlingar

Forberedelse infor
KOPSKATEGO,

VAL AV
ndsta forhandling IN PoRATES R/ \RFH Offert

UPPFOL UNING OVA PA
& ATERKOPPLING KOMMANDE
FORHANDLING
“\
OmfOrhandling FORSTA Forhancling med
med leverantor UPPFOL. UNING leverantdr
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- - Ar ni redo fér digitaliseringen av industrin?
Industri 4.0 syftar till den fulla digitaliseringen av industrin och beskriver omvandlingen
till flexibla och anpassningsbara produktionsnatverk. Malet ar det intelligenta foretaget
som kannetecknas av fordndringsformaga, resurseffektivitet och ett utvecklat
samarbete mellan maskiner och manniskor. Denna digitalisering kommer att férdndra
hela var arbetsmiljo och funktionen hos manniskorna i en organisation. Som resultat
skapas nya mdgjligheter till 6kad effektivitet och minskade kostnader samt nya produkter
och tjanster baserade pa innovativa affarsmodeller

”INDUSTRI 4.0 KOMMER ATT
FORANDRA LEVERANTORSMARKNADEN
FULLSTANDIGT - ANTINGEN ANPASSAR
DU DIG, ELLER FORLORAR AFFARER”

Sigfrid Rytten, VD, Scandinavian Purchasing Group




DIGITALISERING

& INDUSTRI 4.0

Tillsammans med The German Innovation Centre for Industry 4.0 har vi skapat ett utbildningsprogram for att cka

kunskapen och kompetensen kring forandringarna som kravs for att forsta och implementera Industri

4.0-konceptet. Malet &r att ldra ut angripssatt for Industri 4.0-problem inom deltagarnas egna foretag och

samtidigt ge en systematisk forstaelse for digitalisering av industrin. Vi delar ocksa med oss av erfarenheter fran
redan implemenderade och genomforda Industri 4.0-projekt for att underlatta forstaelsen.

Digitalisering & Industri 4.0

Koncept och

Digitala krav och Hallbar
affarsmodell

potentialer implementering

Syfte och utbildningsmal

Du kommer att lira dig forstd, genomfora och utveckla hela Industri Olika typer av upplagg:

4.0-konceptet inom din egen organisation eller ditt foretag. Vi

forklarar tydligt hur digitaliseringen och Industri 4.0 kommer att Vara utbildningsinsatser kan géras pa olika satt,
paverka ert foretag. Vi delar ocksd med oss om alla de erfareheter antingen i 6ppna program eller skraddarsydda med
som finns av implementering av Industri 4.0 fran andra foretag som exempel och fall frdn kundens egen organisation.

underlattar forstaelsen och nyttan av konceptet.
Utbildningarna kan genomféras pa olika sétt:

Praktiskt anpassat program Executive seminar ,
Inspirerande seminarium inom Industri 4.0

- Erfarna larare med praktisk/teoretisk erfarenhet .

« Tydlig leverans efter varje modul Oppna program

. . . Vi utbildar i konceptet under 6 dagar.
- Interaktiva gruppdiskussioner

- Analys av fallstudier (genomférda projekt) Foretagsinterna program

. Gruppévningar (med potentialuppskattningar) Vi bygger ett skraddarsytt utvecklingsprogram for era
medarbetare utifran era unika behov.

Coaching

Vi coachar era medarbetare med vara specialister hur
implementeringen av industri 4.0 féretagsanpassas
enligt era behov.
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INDUSTRI 4.0 - KONCEPT OCH AFFARSMODELL

2 DAGAR

| denna djuplodande introduktion till Industri 4.0 och digitalisering ger
vi en inblick i tekniker som loT och Big Data och vilken forandring de
kommer att generera for industrin. Kursen ger en stark konceptuell
grund for hela @mnet och tdcker de stora digitaliseringsutmaningarna
som kommer att paverka produktion, FoU, supply chain och vilka
affarsmodeller vi behover forandra.

INDUSTRI 4.0 AR 10%
TEKNOLOGI OCH 90%
KULTURFORANDRING”

Syfte och utbildningsmal

Malet &r att du ska fa en systematisk forstaelse for digitalisering och
Industri 4.0 och konkreta metoder for att implementera konceptet i
sin verksamhet. Vi ger en inblick i redan genomférda Industri
4,0-projekt och ger en forstaelse for de tekniska utmaningarna.

Huvudfragor:

- Varfor ar det viktigt att borja tidigt? Hur forandras varlden av
digitaliseringen?

- Vilka utvecklingsvagar ar méjliga med Industri 4.0?

- Vilka nya maéjligheter finns for produktionsmiljon, supply
chain och FoU?

- Varfor ar nya affarsmodeller utmaningen for Industri 4.0?

Exempel pa innehall:

+ Utveckling av Industri 4.0-konceptet

+ Grunderna kring digitalisering

- Big Data

- Internet of Things och relaterade tjanster
- Industri 4.0-matrisen

+ Horisontell och vertikal integration

+ Forskning & Utveckling 4.0

+ Produktion 4.0

+ Logistik 4.0

- Affarsutveckling 4.0

INDUSTRI 4.0 - DIGITALA KRAV OCH POTENTIALER

2 DAGAR

Detta ar nasta steg mot en Overgripande forstaelse av Industri 4.0-
begreppet och vilka nodvandiga tekniska forandringar som kravs. Vi
fokuserar pa digitala potentialer i viktiga funktioner som
kvalitetsstyrning, underhall, eftermarknad och affarsutveckling. Vi ser
aven pa forutsattningarna for att implementera det digitala foretaget.

”INDUSTRI 4.0 FORANDRAR
FORETAGENS ORGANISATION,
VERKSAMHET OCH VALET
AV AFFARSMODELL”

Syfte och utbildningsmal

Efter kursen kommer du att ha en forstaelse for hur de digitala
sambanden mellan foretagets funktioner kommer att fungera. Vi
forklarar dven hur digital information forflyttas i hela vardekedjan.
Hur kan nya intaktsstrommar skapas via digitala affarer och hur
kommer Industri 4.0 digitalt att paverka framtida industristrukturer?
Detta lar vi ut i kursen och forklarar &ven vilken paverkan
digitalisering och Industri 4.0 kommer att ha pa vart humankapital.

Huvudfragor:
+ Hur kan datastyrt underhall 6ka effektivitet och lGnsamhet?
-+ Hur kan digitala eftermarknadstjanster skapas?
- Hur forandrar digitala ekosystem det ekonomiska landskapet?
+ Hur kommer autonoma system och sensitiva robotar
férandra foretagens organisation?
- Hur paverkar Industri 4.0 rollen och arbetet for medarbetarna?

Exempel pa innehall:

- Uppfolning modul 1

- Kvalitétsstyrning 4.0

- Service & Underhall 4.0

- After sales 4.0

- Affarsanalys och "data mining”
- Ekosystem 4.0

- Horisontell och vertikal integration Il
- Robotics 4.0

+ Autonoma system

- Anstallning och arbetsplats 4.0




INDUSTRI 4.0

INDUSTRI 4.0 - HALLBAR IMPLEMENTERING

2 DAGAR

Modul 3 &r huvudsakligen inriktad pa utmaningarna att implementera
Industri 4.0-projekt. Darigenom tacker modulen vitala aspekter av
flertal av forandringarna som behovs, tex. agil projektledning och hela
IT-systemmiljon i ett fullt digitaliserat foretag.

"HAR NI RAD ATT INTE
VARA REDO FOR DEN
FJARDE INDUSTRIELLA
REVOLUTIONEN?”

Syfte och utbildningsmal

Efter kursen kommer du att forsta vilka olika implementerinsstrategier
man bor ha for olika Industri 4.0-projekt. Vi lar dig ocksa att anpassa
IT-projekt kopplat till Industri 4.0 och visar hur man viljer struktur,
design och organisation for implementeringen. Malet ar att deltagaren
ska forsta behovet av ett molnsystem for inférandet av Industri 4.0 och
hur administrativa robotar paverkar arbetet. Syftet ar ocksa att ge en
helhetsbild av hur Industri 4.0 paverkar oss praktiskt.

EN AV VARA LARARE
PHILIPP RAMIN

Philipp har studerat Business Management vid University of Regensburg och American University med fokus pa
teknik, innovation och ledarskap. Han har stor erfarenhet av processforbattringsprojekt inom fordonsindustrin fran
bla. Mercedes-Benz och BMW. Sedan 2008 har Philipp genom olika teknikprojekt arbetat med digitala
affarsmodeller och ar sedan 2012 doktorand vid Chair of Innovation and Technology Management.

Huvudfragor:
+ Hur forandrar manniska / maskin samarbetet i
arbetsorganisationen?
- Varfor ar det viktigt att planera for AR/VR i framtidens fabriker?
+ Hur kan molnlosningar forbattra IT-infrastrukturen med storre
flexibilitet och skalbarhet?
- Vad behover évervagas for nya IT-miljoéer och
sakerhetsmekanismer?
- Vilka applikationer bor dvervagas vid additiv tillverkning?
- Varfor ar kunskap om Change Management den mest kritiska
framgangsfaktorn fér alla Industri 4.0-aktiviteter?

Exempel pa innehall:

- Uppfolning modul 2

+ Samarbete mellan manniska och maskin
- Assistanssystem, Augmented Reality och Virtual Reality
+ Molnloésningar och tjanster

- Mjukvarusystemmiljo

- Change management for Industri 4.0

+ IT-sakerhet

- Kontinuerlig och digital utveckling

-+ Additiv tillverkning och 3D-printing

- Implementering av digitalt ledarskap
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- Tvarfunktionell samverkan inom och mellan foretag

Supply Chain Management &r ett gigantiskt omradde och har ibland ambitionen att
vilja omfatta “allt” P& satt och vis ar detta sant. De flesta rollinnehavare pa foéretaget har
en direkt eller indirekt paverkan pa hur denna samverkan fungerar. Ibland kan det vara
svart att borja i ratt ande. Omradet kan uppfattas som pretentiost med alla experter,
konsulter och trebokstavsforkortningar. Darfor ar det viktigt att kunna konkretisera och
forenkla. De kurser och seminarier som finns beskrivna under detta avsnitt ar
avgransade, konkreta och rakt pd sak, med syftet att nd fram till beslut att pabdrja
konkreta aktiviteter. Vi fokuserar helt pa era medarbetare och forutsattningar.

1 < 'hn.l. e




SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

EXCELLENCE IN PLANNING

2 +1 DAGAR

[P —

[

Fordrojningar och flaskhalsar &r vanligt férekommande i industrin och
leder ofta till minskad kundnojdhet och 6kad kapitalbindning. | detta
program satter vi igang aktiviteter for att hoja effektiviteten i
orderhantering och leveransbevakning. Vi ger er grunderna i hur ett
tvarfunktionellt samarbete kan skapa balans i forsorjningskedjan med
en metodik som passar for anskaffning av ramaterial och komponenter
men aven for produktionsplanering eller lagerstyrning. Vi hjalper er att
Ova pa metodiken och ta fram nya underlag, vilket inte &r inte svart,
men det kraver mycket arbete och talamod.

"BLI EN MASTER I
LAGERSTYRNING OCH
PLANERING”

Under programmet utmanar vi tillsammans invanda monster och
spanningar i organisationen. Detta betyder att starkt engagemang och
vilja att lyckas &r en forutsattning.

Syfte och utbildningsmal

Malet &r att deltagarna ska forsta och behdrska de viktigaste
spelreglerna for hur effektiv planeringsprocess kan byggas upp.
Genom att fa en battre Overblick kan vi minska administrationen,
det bundna kapitalet och stressen i en organisation.

Vem ska ga?
Programmet riktar sig till ledare och praktiserande pa taktisk och
operativ niva inom inkop, produktionsplanering och forséljning.

EN AV VARA LARARE
OLLE ARFORS

Med lang erfarenhet av férandringsarbete inom industrin har Olle arbetat omfattande med logistik och Supply Chain
Management. Forutom att sjalv vara konsult har Olle lett och rekryterat konsulter samt salt och kopt konsultuppdrag.
Genom aren har han pa uppdrag av éver 60 foretag levererat fler &n 100 projekt inom Supply Chain Management.

Tyngdpunkten ligger pa tillverkande industriféretag men handels- och tjansteféretag finns ocksa representerade.

Kursupplagg

Under tvad dagar gar vi igenom grunderna i lagerstyrning och
planering, vi anvdnder deltagarnas egna problemstéllningar som
rod trad i programmet. Efter de 2 dagarna gor vi ett upphall sa
deltagana far hem och jobba med de nya arbetssatten. efter ca 2-3
veckor traffas viigen och féljer upp eventuella fragestallningar.

Exempel pa innehall:

- ABC-analys och kanslighetsanalys pa det egna sortimentet

- Hur ar affarssystemet uppsatt? Vilka parametrar anvands?

- |dentifiera méjliga hinder och svarigheter

- Skapa en process for matning och uppfoéljning

- Levererar affarssystemet tillrackligt bra dverblick och
beslutsunderlag?

- Skapa aktivitetsplan for hur ni kommer igang med processen

- Hur bidrar alla parter till en sammanhangande process?
Saljaren, Produktion, Planering. Inkép / anskaffning?

- Vad ar kapacitet och hur haller vi koll pa vad vi klarar?

- Orderbekraftelser som blir ratt fran bérjan. Vilka krav kan vi
stalla pa kunden?

- Detaljerad genomgang av forsérjningskedjan

- Var finns er kundorderpunkt? Hur kommuniceras denna
information internt och externt?




SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

LEAN PRODUCTION

3 DAGAR

9 A
P 0 KC,

Detta dar en grundkurs i Lean Production - en metod for resurs- Vem ska ga?

hantering i en produktionsprocess. Man pratar ofta om "Mer vérde Denna kurs lampar sig fér dig som ska driva en Leaninplementering,
for mindre arbete” och att basera beslut pa langsiktigt tankande till exempel Lean Leaders, produktionschefer, produktionsledare,

trots bekostnad av kortsiktiga mal. | denna kurs tar vi upp just detta. produktionstekniker, kvalitétschefer, VD:ar eller inkdpsansvariga.

Inga forkunskaper kravs for att ga utbildningen.

*MER VARDE MED MINDRE
ARBETE”

Exempel pa innehall:

| denna kurs tar vi upp dessa bitarna och forklarar hur man minimerar ’ L?anspsel
sloseriet, dessutom koncentrerar vi oss pa en viktig del inom Lean - Vardeflodesanalys
Production - massproduktion till minsta kostnad. - Att kartlagga en verksamhet

- A3 metoden samt PDCA
- Att dokumentera och genomfora forbattringsprojekt

Syfte och utbildningsmal

Den har utbildningen ger deltagarna en god insyn i vad Lean star
for. och genomfors med foérlasningar varvade med spel och
ovningar for att fa bdasta inldrning. Efter utbildningens slut ska
deltagarna forsta Leanfilosofin och kunna dokumentera en
verksamhet och starta samt genomfora ett forbattringsarbete.

VALUE STREAM
r> [ FMEA] — [MAPP/N@] w
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CHANGEOVER LEA N~-VERKTYG OVERALL EQUPMENT
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N
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SUPPLY CHAIN MANAGEMENT

TOYOTA KATA

2 DAGAR

Denna utbildning och workshop foérutsétter viss erfarenhet av Lean- Vem ska ga?
arbete, och ar ingen grundkurs. Verktyg som t.ex. 55 och SMED &r Denna kurs riktar sig till dig som vill ta steget vidare inom omradet
en grundférutsattning fér denna utbildning. Lean och redan har baskunskaperna t.ex. Lean leaders, produktions-

chefer, produktionsledare, produktionstekniker eller
kvalitétschefer.

"BYGG EN ORGANISATION
SOM STOD] ER Exempel pa innehall:
FORBATTRINGSARBETET” I O

+ Vision och utmaning

Syfte och utbildningsmal - Maltilistand

Kursen syftar till att lyfta formagan och insikten i att dagligen - Policy Deployment / malnedbrytning
genomféra experiment, med en tydlig metodik, for att kunna - Grundbegrepp for att analysera processer
astadkomma  standiga  forbattringar i verkligheten.  Efter

o . - N - Praktisk 6vning med process hos vardféretaget
utbildningens slut ska du kunna genomfora aktiviteter i din egen

verksamhet med de mallar och verktyg som ges. Du ska ha kunskap B ) ‘
i hur man bygger en organisation som stédjer férbattringsarbetet - Genomférande av experiment enligt PDCA
och forsta vikten av manga sma forbattringar.

+ Praktiskt tillampande av coachning enligt KATA

GRASP THE ESTABLISH THE PDCA
UN%%QESCTTA@NTHE = CURRENT | NEXT TARGET |—>| TOWARDS THE
CONDITION CONDITION TARGET CONDITION

EN AV VARA LARARE
BO LARSSON

Bo har lang erfarenhet fran ledande befattningar inom teknik, ekonomi och personal/administration.
Han har ett brett spektra av erfarenheter och har sedan slutet av 9o-talet arbetat med férandringsarbete
i producerande féretag. Han ar van vid att kommunicera bade med personal och ledning och med sin
erfarenhet dverblickar han snabbt styrkor och svagheter.
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LEDARSKAP INOM
SUPPLY CHAIN

- Ledarskapsutbildningar fér alla nivaer inom Supply Chain
Kompetensutvecklingsprocessen i en ldrande organisation bestar av flera steg. Vara
utbildningar beskriver dessa steg och gdr noga igenom hur man praktiskt arbetar med
dem. De ér alla anpassade har ett sammanhdngande innehdll genom de olika stegen.
Vi arbetar med exempel och simuleringar fran din arbetsmiljo inom Supply Chain och
tar fram och presenterar praktiska verktyg for anvandning direkt pa arbetsplatsen.
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LEDARSKAP INOM SUPPLY CHAIN

Ledarskapets utmaningar

Det har alltid funnits inbyggda utmaningar i rollen att leda. Fran att
forsta och hantera egna behov till att skapa mening och riktning hos
medarbetarna. Det handlar om att hantera motséttningar och det
ror affarsmassiga avvagningar.

Samtidigt férdndras den kontext vi verkar i och nya utmaningar
uppkommer. Genom matris- och tvarfunktionella organisationer
krdvs nya gransdragningar och formagan att Overbrygga
malkonflikter. Kraven pa tydlighet i mal och arbetssatt okar.
Konkurrensen om att attrahera och vidareutveckla de basta
medarbetarna staller nya krav pa ledarskapet.

"KOMPETENS BESTAR
AV KUNSKAP, VILJA OCH
FORMAGA”

Okad digitalisering, fokus pd kundnytta samt transparens och
héllbarhet utmanar ledarskapet pa alla plan, fran fakta och system
till normer och vérderingar.

Leda och utveckla

Att leda och utveckla tar sin utgangspunkt i var egen syn pa
uppdraget och pa de utmaningar som vi har att bemastra. Det
géller oavsett om rollen ar inkopare, kategoriansvarig, logistikchef
eller inkopsdirektor. Vart fokus ar att du som chef och ledare skall
starka formagan och din trygghet i att leda och utveckla saval dina
medarbetare, funktionen och affaren i sin helhet.

Supply Chain ar foretagets aorta. Alla de som har ett direkt ansvar
for dess funktion och utveckling &r ocksa ansvariga for att alla andra
forstar dess vikt och funktion. Att utveckla sitt ledarskap och sitt
management &r en del i att axla det ansvaret.

Komplement for att ytterligare stédja individens
utveckling

Utbildningsprogrammet bestar av fyra olika utbildningar med
utgadngspunkten att leda och att utveckla. Vi kan dven erbjuda utbildningar
ipersonlig coachning (enligtICF standard) som en egen utvecklingsaktivitet
alternativt i samband med respektive program for att ytterligare stodja
individens utveckling. Detta som en del i egen ledarutveckling eller som
supply chain coach.

Utbildning

LEDA
FUNK TIONEN

(Z,EDA AFFAREB \

LEDARSKAP INOM L_EDA
SUPPLY CHAIN FORANDRING

[

LEDA
PROJEK T

Utveckling

1/
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LEDA FUNKTIONEN

2 DAGAR

Att leda sig sjalv, medarbetare och en funktion forutsatter en god
sjadlvkannedom, formaga att moéta och inspirera andra samt att gora
val och fatta beslut. Denna tréaningen ger grunden till detta
ledarskap och det snabbaste sattet att accelerera utvecklingen &r
att genomfora detta som ett internt program med foretagets vardag
och framtida utaningar som grund.

Syfte och utbildningsmal

Syftet ar att skapa den trygghet som kravs for att du i din roll och i
funktion skall kunna leda och utveckla medarbetare och
funktionens arbetssatt.

Vem ska ga?

Detta program riktar sig till alla chefer och ledare som behover en
grund i sitt ledarskap.

Exempel pa innehall:

+ Syn pa uppdrag och utmaningar

- Att vara chef och ledare

- Att forma tydliga mal/malprocess

+ Supply chain-processer / strategier

- Att leda individer och att leda team

- Effektiv kommunikation, coachning / feedback
- Att skapa en grund for ett hdgpresterande team
- Foéretagets processer och nyckeltal

- Fran strategi till vardaglig funktion

LEDA AFFAREN

2 DAGAR

Forstaelsen for hur funktionen kan utveckla egen affar som
foretagets affar i sin helhet starker saval formagan som tilltron till
funktionens potential.

Syfte och utbildningsmal
Starka formagan genom ett mer proaktivt forhallningssatt och
funktionella verktyg som tillvaratar den egna enhetens potential.

Vem ska ga?
Du som redan leder i ditt arbete och vill utvecklas vidare i ditt
affarsmannaskap.

EN AV VARA LARARE
CALLE JONSSON

Med en bakgrund inom férsvarsmakten, majors grad, har Calle verkat i olika utbildnings- och chefsroller som
bland annat ledarskapslarare pa Officershdgskolan. Detta har gett honom en plattform for ledarskap men aven
stor erfarenhet av pedagogik och vuxnas satt att utvecklas. | konsultrollen har Calle verkat i saval privat som

offentlig sektor pa alla nivaer, fran férste man till koncernstab och ledninggrupp.
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Exempel pa innehall:

- Vad ar en bra affar?

- Trender och dess paverkan

- Affarsmodeller i férandring

- Affarsmannaskapet. vad ar det och hur kan det utvecklas?
- Att forma affarsmal

- Innovativa processer

- Kompetensforsorjning som utvecklingsmotor
- Blue ocean vs. Red ocean

+ Kommunikation internt och externt

- Att leda affarer i matrisorganisation




LEDA FORANDRING

2 DAGAR

Att utvecklas kan ocksa innebara att forandras. Behovet att utveckla
innebdr inte att det automatiskt finns en motivation for densamma.
Hur skapas drivkrafter och hur kan vi paverka foretagskulturen i
onskad riktning?

Syfte och utbildningsmal

Tanken med programmet &r att starka férmagan att leda
utvecklingen och férandring genom att oOka forstaelsen for
forandringsprocesser samt traning i enkla, hanterbara verktyg.

Vem ska ga?
Ledare som vill ga vidare i karridgren for att leda sin organisation
genom en férandringsresa.

LEDARSKAP INOM SUPPLY CHAIN

Exempel pa innehall:

-+ Syn pa utveckling och férandring

+ Férandringsprocesser

+ Kommunikation som driver

- Att stoédja medarbetaren i forandring
- Verktyg for team / ledning

- Motstand / konflikthantering

- Foretagskultur, med eller motkraft

- Att leda en organisation i kris

LEDA PROJEKT

2 DAGAR

Projektformen &r utvecklad for att snabbt kunna fokusera och skapa
resultat inom ett avgransat omrdde. | vilken grad foretaget ar
projektorienterat skiljer sig men projektens framgangsfaktorer &r
universella. | detta program arbetar vi med deltagarnas egna
projekt for att fa en sa effektiv utbildning som mgjligt.

Syfte och utbildningsmal

Syftet ar att ge forstdelse for och verktyg till att effektivt driva
projekt. Sarskild vikt laggs vid forstaelsen for projektledarens roll
bade inom projektet som inom foretaget i sin helhet.

Vem ska ga?

Programmet riktar sig till den som ar i uppstarten av ett projekt. Pa
sd satt kan vi anvdnda deltagarnas “skarpa” projekt for att maximera
utvecklingen av kunskapen om att leda projekt.

Exempel pa innehall:

- Vad ar projekt for oss

- Projektprocessen

- Att forma effekt och projektmal

- Att utforma genomférandet

+ Uppfolning och styrning

- Att vara en organisation i organisationen
- Ansvar som projektledare

- Fran projekt till vardag



- Saljutbildningar med utgangspunkt fran képarens krav

Om alla i foretaget eller organisationen forstar saljprocessen bdttre och vad som styr
kunden och kundens beteende i olika beslutsprocesser skapar vi battre relationer och
dérmed battre affarer for bada parter. Lar vi oss att forsta detta kan vi ocksa paverka
utgangen av vara affarer i betydligt hogre grad. Viktigt ar ocksa att forstda att den
mentala instdllningen paverkar det egna forhallningssattet mot kunderna och darmed
resultatet.

For dig som saljare har vi skapat ett unikt sdljprogram dar vi utgar fran inkdparens krav
fran den egna organisationen och hur inkdparen prioriterar. | nagra av vara utbildningar
far du dessutom trana forhandling mot kvalificerade inkopare for att komma annu ett
steg narmare malet. Kurserna skraddarsys efter era behov for att battre skapa
mojligheter att uppna det ni vill - battre sdljresultat.

SRR iR



FORSALJNING

SALJFORHANDLINGAR

3 DAGAR

For att mota foretagets krav pa okad tillvaxt ar relationerna och
avtalen med kunderna vitala. Oftast ar det komplexa affars-
situationer som skall l6sas vilket kraver att de medarbetare som
hanterar kundrelationerna gor det professionellt. Ett satt att hitta
nya affarslésningar och agera professionellt &r att ha goda
kunskaper i forhandlingsteknik. Som séljare ar detta “core business”
och det ar i forberedelserna infor och under férhandlingarna du
visar om du ar vard din 16n.

Hur ofta far du mojligheten att trdna forhandlingsteknik? Det ar
kanske dags att trana i en miljo dar det gar att ta ut svangarna och
samtidigt fa tips pa hur du som professionell forhandlare bor agera.

Syfte och utbildningsmal

Meningen &r att du som saljare ska fa den grundlaggande kunskap
om forhandlingsprocessens olika steg som kravs for att bli en
professionell forhandlare. Malet ar att du pa egen hand ska kunna
planera, genomfora och folja upp dina forhandlingar.

Vem ska ga?

Denna kurs riktar sig till dig som vill forsta hur férhandlings-
processen dr uppbyggd samt ldra dig dess grunder och trdna din
praktiska forhandlingsformaga.

Exempel pa innehall:
- Modeller for systematiskt forhandlingsférberedelse

- Forhallandet saljstrategier/inkopsstrategier/férhandlingsstrategier

- Inkdpsprocessen vs saljprocessen

- Férhandlingsprocessen

- Prisférhandlingsteknik

- Problemlésande férhandlingar

- Foérdjupade insikter i férhandlingspsykologi
- Traning i praktisk forhandlingsteknik

- Nykundsforhandling

- Situationer vid forandrade kopvolymer

- Prisférhandlingar

- Kompensation for Okade kostnader

ATT SALJA TILL OFFENTLIG SEKTOR

2 DAGAR

Lagen om offentlig upphandling har gjort saljarbetet bade enklare
och svarare. Enklare genom att det har blivit en tydligare struktur i
upphandlingarna och att jag som sdljare skall fa en réattvis
behandling av den upphandlande enheten och darigenom slipper
"svagerupphandlingar”. Svarare har det blivit genom att formalia nu
ar otroligt viktigt. Ett litet fel i offertern dar man inte fyllt i vissa
sjalvklara krav kan gora att man blir bortplockad for att informationen
till den upphandlande enheten saknats.

| denna kursen far du som saljare massor med tips pa hur du skall
gora for att vara med till slutet i upphandlingarna och inte fallera pa
onddiga misstag. Kan du som sdljare paverka utgdngen? | denna
kurs far du svaret. Vi gar daven igenom vissa tyngre juridiska fragor
och finesser - lite 6verkurs som kan utnyttjas till din fordel.

Syfte och utbildningsmal

Syftet &ar att ge dig som saljare grunderna i offentlig upphandling
och tips fran professionella upphandlare som sett manga fallera pa
onddiga misstag. Malet med utbildningen ar att du skall forsta de
regelverk som styr den offentliga upphandlaren.

EN AV VARA LARARE
MARTIN REINHOLTZ

Martin ar en av vara specialister inom svensk och dansk offentlig upphandling. Han har lang och

Vem ska ga?
Séljare och séljchefer med offentliga kunder och arbetar med lagen
om offentlig upphandling.

Exempel pa innehall:

- Att salja till offentlig sektor

- Regelverk som styr kundens agerande

- Vad maste du som saljare kunna och gora?

- Pa vilket satt ger regelverket saljaren skydd?

+ Hur kan jag utnyttja regelverket?

+ Var tog férhandlingen och andra chansen vagen?
+ Hur far vi konkurrensfordelar?

- Strategiska anbud

- Anvandning av kdparens viktning till min féordel
- Kan jag paverka utgangen?

gedigen erfarenhet inom privat och offentlig forvaltning. Martin arbetar idag som inképskoordinator pa
Oresundsbrokonsortiet. Tidigare har Martin arbetat som inképschef inom stat, kommun och landsting
Exempel pa organisationer ar Vaxjé kommun, Region Skane och Lunds universitet.




FORSALJNING

HUR TANKER INKOPAREN?

6 DAGAR

™

Vi avsldjar hur professionella inkopare planerar och genomfor
upphandlingar. Efter att ha mott atskilliga saljare under arens lopp
satter vi nu upp ett sdljprogram for sdljare som verkligen vill lara sig
att gora battre affarer och fa storre chans till avslut. Detta unika
program bygger pa att inkdpare och inkopstranare delar med sig av
sina tips om hur séljare bor arbeta for att fa en battre forstaelse for
hur inkopsprocessen fungerar och ddrigenom undvika onddiga
missforstand i kopar-/séljarrelationen.  Missforstand som gor att du
som saljare manga ganger missar sjalvklara affarer.

Syfte och utbildningsmal

Malet med utbildningen &r att du som saljare ska kunna gora battre
och I6nsammare affarer genom att forstd hur professionella inkopare
tanker och arbetar.

Vem ska ga?
Programmet riktar sig till dig som ar saljare, gor affarer och forhandlar.

Programupplagg

Vibdrjar med att titta pa hur professionella inkopare férbereder och genomfér upphandlingar,

hur de forbereder och genomfér foérhandlingar.

-
=

Exempel pa innehall:

- Trender inom forsaljning och inkop

- Saljprocessen vs. inkdpsprocessen

- Den klassiska inkdpsmatrisen

- Effektiva och framgangsrika saljsamtal
- Boka kundbesok per telefon

- Fragemetodik - att kartlagga inkdparens behov
- Saljande argumentering

+ Driva till beslut

- Prissattare eller pristagare?

- Hantering av képmotstand

- Effektiv tidsplanering

- Traning i egna saljsituationer

Programmet avslutas med att er

saljorganisation genomfor ett praktiskt saljspel, dar ni moéter professionella inkopare for att
salja era egna produkter. Efter spelet ges personlig feedback pa ditt saljbeteende.

38



FORSALJNING

1 Inképsstrategier

Hur férbereder och genomfor professionella inkdpare sina upphandlingar?

Trender inom inkdp och inkopsstrategier (Férbereda)

- Trender inom inkop - vad skall ni férbereda er pa

- Strategiskt, taktiskt och operativt inkopsarbete - hur tanker
inkopare pa olika nivaer

- Category Management inom inkop

+ Den strategiska inkopsmatrisen

- Leverantorsstrategier

+ Leverantérsbeddmning - hur beddms vi som féretag

Inképsprocessen och affarsjuridik (Genomféra)
- Inkdpsprocessen - hur ser inkops- och beslutsprocessen ut?
+ Hur genomférs upphandlingar?

Varje avsnitt avslutas med tips om hur du som séljare bor arbeta.

1-2 DAGAR

- Krav pa framtidens leverantorsbas - krav pa framtidens

inkopsfunktion

- Utveckling av leverantorsrelationer
- Kostnadsjakt och resultatpaverkan - cost split up. hur hanterar

vi detta

- Malpris
-+ Hantera forfragan

- Kopratt/avtalsratt - vilka ar de juridiska problemstallningarna?

- —

2 Saljférhandlingar 2 DAGAR
Hur tanker inképaren nar forhandlingen planeras?

Foérhandling

+ Forhandlingsprocessen - Psykologiska aspekter pa forhandling och konfliktldsning

+ Forhandlingsstrategier utifran valda inkops- och saljstrategier
+ Transaktions/relationsférhandlingar

- Relationsbyggande

+ Argumentationsteknik

+ Monopolsituationer - att hantera bristande konkurrens

+ Férhandlingsovningar
- Gruppforhandlingar med feedback pa dvningarna
- Momentet genomférs med en inkopstranare och en saljtranare

i forhandlingsteknik

Momentet genomfors med en inkdpstranare och en saljtranare i forhandlingsteknik

-

3 Saljspel

2 DAGAR

Trana i realistiska forhandlingssituationer med nagra av Sveriges duktigaste professionella inkopare som motstandare.
Forhandlingsspel med egna produkter/tjanster. Kunden ar verkliga inkdpare som kodper dessa eller liknande varor/tjanster
dagligen. Forhandlingsspel med flera olika grupper som skall vinna affaren.

Spelupplagg

+ Inbjudan till gemensam informationsgenomgang
- Forfragningsunderlag

- Kompletterande fragor per telefon och mail

- Offertinlamnande

- Inbjudan till férhandling

- Forhandling i konkurrens (videoinspelas)

- Vinnare utses

- Feedback fran "'motstandare” och spelledare
- Genomgang av spelet
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FORSALJNING

SALJLICENSEN

8 DAGAR

(W |

Séljlicensen ar vart basprogram for dig som vill utvecklas till en
professionell saljare. Under detta program kommer du att lara dig
anvanda hela sdljarens verktygslada for att kunna genomfora
professionella kundbesok och i praktiken “fa till” affaren.

»ALLT SOM BEHOVS FOR
ATT BLI EN KOMPLETT
OCH VASS SALJARE”

Vi tar dig igenom hela processen fran att boka kundbesoket, skapa
en sdljande kundrelation till att komma till avslut. Efter kursen
kommer du att ha battre forutsattningar for att skapa langsiktiga
affarer for ditt foretag.

Syfte och utbildningsmal

Detta program kommer att ge dig kunskaper om att battre
identifiera kundens behov. Vi gar igenom hela sédljprocessen och
betydelsen av att skapa goda relationer. Vi arbetar oss igenom
kop- och séljprocessen pa ett metodiskt och strukturerat satt. Du
far insikt i kundens kopsituation och vad som styr koparens
beteende.

-

Vem ska g&?
Vivander oss till dig som ar ny som saljare, men aven till dig som ar
erfaren sdljare och kanner att du vill starka din praktiska saljmetodik.

Exempel pa innehall:

-+ Trender inom forsaljning och inkop

- Saljprocessen vs. inkdpsprocessen

- Den klassiska inkdpsmatrisen

- Effektiva och framgangsrika saljsamtal
- Boka kundbesok per telefon

- Fragemetodik - att kartlagga inkoparens behov
- Saljande argumentering

+ Driva till beslut

- Prissattare eller pristagare?

- Hantering av kdpmotstand

- Effektiv tidsplanering

- Traning i egna saljsituationer
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1 Forsta det egna foretagets krav
och kundens situation

- Foretagsspel

-+ Vad ar forsalining?

-+ Saljorganisationens betydelse

-+ Bra egenskaper hos en saljare

+ Planera, prioritera och strukturera saljarbetet
+ Kundens képprocess

+ Vem ar kunden?

+ Din egen saljprofil

2 Kundprospektering och kundmaote

-+ Saljstrategier

+ Saljkommunikation

- Forberedelser, saljmallar och retorikstod

+ Telefonforsalining

- Besoksbokningens roll i salj- och kopprocessen
+ Kundmotet

- Inledningsstrategier och samtalstempo

- Frageteknik

- Enkel eller komplex forsaljning

3 Prissattning

+ Olika typer av kalkylmetoder
+ Sjalvkostnad kalkylen
+ Bidragskalkylen
+ Prissattningsteorier
+ Prishantering
+ Prissattare eller pristagare
+ Lonsamhetsanalyser

FORSALJNING

4 Inkopsstrategier och juridik

- Inkopsstrategier

- Inkopsprocessen

- Valav leverantor

- Utvarderingsmodeller

- Morgondagens krav pa leverantorerna
- Koéplagen

- Avtalslagen

- Standardvillkor

+ Incoterms

+ Mutor och bestickning

5 Affarsforhandling med rollspel

- Forhandling ar en del av saljprocessen
Olika forhandlingsmetoder
- Forhandlingsprocessen
- Eftergifter och motprestation
- Forberedelser infor en forhandling
- Strategi och taktik
+ Kommunikation
- Forhandlingsbeteende
+ Prisforhandling

1-5 Projektredovishing

Parallellt med utbildningen skall du driva ditt eget saljprojekt
dar vi skall folja utbildningen steg for steg och koppla den till
ditt eget praktiska saljarbete.

Examination: Saljlicens
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SCANDINAVIAN PURCHASING GROUP

Vi gér bara en sak och vi gér det hela tiden - utvecklar chefer och
specialister inom Supply Chain. Vara coacher och konsulter &r nagra av
de framsta inom sina omraden och skapar engagemang och motivation
bland deltagarna att utvecklas inom sitt gebit.

Utbildning

Scandinavian Purchasing Group erbjuder en mangd olika utbildningar, bade
skk. 6ppna utbildningar, som foretagsinterna program. Alla vara utbildningar &r
"hands-on” och kostnadseffektiva. Vara foretagsinterna program ar skraddarsydda
utifran behov och o6nskemal och exemplen hamtas fréan er egen verksamhet. Vi
utbildar nationellt och internationellt pa svenska eller engelska och vara utbildare
ar nagra av de framsta i Sverige inom sina omraden. Vi erbjuder utbildningar pa
olika nivaer och i flera @mnen inom Supply Chain.

Coaching

Coachen é&r en resurs for dig nar du behdver en “extern” eller “neutral person” som
diskussionspartner. Coachen ser pa situationen ur en annan synvinkel, utifran,
och vet vilka situationer du kan stdllas infor i ditt inkopsarbete eller ledarskap.
Att anlita en coach innebér att du far en malinriktad person som star pa din sida.

Konsulttjanster

Vill du ha resultat eller en rapport? Scandinavian Purchasing Group har stor
erfarenhet av effektivitetsprogram for nationella och multinationella foretag.
Med ett systematiskt angreppssatt kan vi identifiera forbattringsmojligheter och
kostnadssdankningar samt presentera en handlingsplan for att uppna resultaten.
Vilka resultat vill ni ha? Snabba vinster och/eller langsiktiga besparingar? Vara
konsulter ar snabba, professionella och presterar resultat — inte bara en rapport.

Interim

Under en begransad tid kan vara inkOpsspecialister forstarka er inkops-
organisation, bygga upp ny kompetens mm. Vi har ett flertal kvalificerade
inkopschefer, inkopsspecialister och inkopare for uthyrning, alla med stor
erfarenhet av inkopsarbete pa olika nivaer inom olika branscher, samtliga med
internationell erfarenhet. Sa behover ni forstarkning under jobbiga perioder,
glapp mellan anstallningar eller helt enkelt ny kompetens, kontakta oss.

Natverk

Scandinavian Purchasing Group arrangerar ett flertal natverk for inkopschefer
och inkopsspecialister som vill utvecklas och foérdjupa sina kunskaper inom
inkopsomradet. Natverken fungerar som ett erfarenhetsutbyte mellan deltagarna
och fokuserar pé olika omraden inom Supply Chain.

Scipier

®IHemolue

JULA Fal

ARITCO
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