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Detta ar grundutbildningen for dig som vill ha en solid bas
att utga ifran for att bli en professionell inkopare.
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The Sourcing Academy &r var grundutbildning inom Sourcing Management. Vi har

skapat detta program utifran de senaste digitala teknikerna och forskningen inom

inkdp och sourcing. Under programmet tar vi dig igenom hela resan fran intern
kravspecifikation till vidareutveckling eller avveckling av produkten eller tjansten.

The Sourcing Academy Program

Kalkylen,
Forfragan
& Offerten

Inkop &

Affarsprocessen

Var grundutbildning inom Sourcing

Du arbetar redan idag med att fatta inkops-
beslut men Vvill fa ett helhetsperspektiv pa
hela inkopsprocessen. 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 inkopets olika delar, allt fran inkopsteknik till
foérhandling. Du far ett helhetsperpektiv pa
hela inkdpsprocessen, vilket gor dig till en
trygg. proaktiv och mer professionellinkopare.
Du kommer att lara dig hur framgangsrika
inkdpsprocesser organiseras och styrs.

Syfte och utbildningsmal

Syftet med programmet ar att fa en insikt i hur
vi skapar affarsnytta for foretaget med ett
proaktivt inkdpsarbete.

Vem ska ga?

Nya eller 'gamla” inkopare, produktutvecklare,
produktionsledare eller tekniker som kommer
att driva/delta i nagon form av inkopsprojekt.

Leverantorsvalet
& Avtalsforslaget

Férhandlingen
& Leveransen

Programupplagg

Vi har genomfort 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 vi inte "uppfinner’ nya mallar eller
dokument. Det forenklar inlarningen och
beteendeférandringen. Programmet genom-
fors med flera workshops som genererar
dagliga resultat.

For att fa ut stoérre effekt av utbildnings-
insatserna arbetar vi med félande koncept:
forberedelse - genomférande - uppfoéljning.

Under férberedelsen infor programstart valjer
deltagaren ut ett produkt - eller tjiansteomrade
som skall anvandas som praktiska exempel
under programmet. Under genomférandet av
programmet arbetar vi med deltagarnas egna
besparings/sourcingprojekt som  levande
exempel. Uppféljningen, som gors hemma pa
arbetsplatsen dar deltagaren skall redovisa
det beparingsprojekt som deltagaren skapat
och levererat.



Modul 1

INKOP & AFFARSPROCESSEN

Att vara inképare innebdr att ha en god kunskap om féretagets affarer, férsta sin egen
roll och vilket varde vi ar satta att skapa bade pa kort och lang sikt. Var uppgift &r manga
ganger att sdkra vara affarer med palitliga leverantérer som kan leva upp till de hégt
stallda mal vi har pa; produkt, pris, leverans, hallbarhet och kvalitet. Genom en effektiv
inképsprocess dar vi maximalt utnyttjar den globala marknades méjligheter och nyttjar
alla de digitala méjligheter som finns kommer vi att leva upp till vara interna och externa
kunders férvantningar.

I modul 1 startar vi resan 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 du effektiva upphandlingsprocesser for
dina interna uppdragsgivare? Hur styr era strategier ditt inkopsarbete? Var skall du boérja att tjana
pengar at foretaget? Hur jobbar du smart? Hur dokumenterar du detta sa det blir en larande process?
Manga fragor, men du kommer ocksa att fa manga svar och tips!

Exempel pa innehall:
- Foretagets affarer - inkops roll / ansvar? Mallar som ingar:

- Affarsmananskapet - att leverera varde * Inkopsanalys

- Inkdpsstrategier - kategoristrategin styr + Inkdpsplan - affarsplan
- Spendanalys - var finns pengarna? - The dossier - verktygsladan

+ Internt salj-/workshopmaterial for

- Marknadsanalys - produkt / pris / leverantor :
inkdps-team och stakeholders

- Hur dokumenterar vi upphandlingen och

-+ Projektpl
affaren? - infér framtida upphandlingar TSI
- Inkdpsplan - att driva inkopsprojekt

- Vilka KPler styr? - att satta mal

- Genomgang av "Toolbox - den digitala
verktygsladan®

Har borjar vi att bygga deltagarnas egna affarsplaner. Vi tittar pa vilken spendinformation
som ar relevant och bygger kategoritradet med huvud- och underkategorier for att se var

vi har den basta potentialen att lyckas. Vi mappar stakeholders och gar igenom
governancestrukturen samt formulerar actionplaner. Var finns det potential finns kring tid
och besparingar?




Modul 2

KALKYLEN, FORFRAGAN & OFFERTEN

Att férsta de totala kostanderna under hela produktens eller tjiantens livscykel &ar att férsta
vilka kostnader som kommer att driva kostnadsutveckling pa produkten/tjansten 6ver tiden.
Du kanske méts péa prisutvecklingen men den ar del av den totala kostnaden som har den
storsta betydelsen for féretaget. Nar en férfragan gar ut till en leverantér, ny eller gammal sa
satter vi spelreglerna och férvantningarna for fortsatt diskussioner och en téankbar framtid.
Med en ratt formulerad forfragan ar det lattare att utvddera de offerter som kommer fran
olika leverantérer.

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 vélja ut vilken leverantor vi skall forhandla med? Hur skall vi utvéardera
de offerter vi far? Varje inkopare maste kunna beskriva och berakna skillnader i totalkostnader.

Exempel pa innehall:

Mallar som ingar:
- Value chain mapping - kartlaggning av

vardekedjan + Value chain mapping
- Value Chain Costing - kartlaggning av - Varukalkyler och tjanstekalkyler
kostnader

+ Indexberakningar

P ELYElSeliles s = ool e SR - Berakningar for; hard savings, soft savings

- Faktabaserad kostnadsnedbrytning och cost avoidance

- Forstaelse for kostnadsdrivare i varor / + Mallar for att hitta besparingar i workshop
tjanster / produktion med stakeholders

+ Kostnadsindex - hur ar de uppbyggda - Pris- och kostnadsjamforelsemallar

och var finner man dem?

- Kostnadsberakningar - transport /
kapitalbindning / distribution

- Forfragan / offert - RFI/RFQ/RFP
- Vilka digitala kalkyl- och offertverktyg finns?

| modul 2 kommer deltagarna att ta fram kostnadskalkyler pa sina egna produkter/
tjdnster och se hur de ingaende kostnadskomponenterna paverkas av; volym, valuta,

tullar, index och tillverkningsplats. De kommer ocksa att géra en value chain mapping
fran leverantor till slutkund for att se var det finns férbattringsmajligheter i hela kedjan.




Modul 3

LEVERANTORSVALET & AVTALSFORSLAGET

Att valja leverantor ér en av dina viktigaste uppgifter som ink6pare. Med rétt leverantor sakrar
du leveranser/kostnadsbilden, utvecklar produkter/tjianster och skapar l6nsamhet fér
foretaget. Vi kan shoppa runt och testa olika leverantérer, det kommer dock att ta en hel del
tid och skapa férvantningar hos de du kontaktar. Att arbeta med leverantérssékning och
utvardering ar ett strategiskt arbete dar s6kningen maste ha ett tydligt syfte att férbattra den
leverantérsbas vi har idag och sakra framtida afférer.

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. Hur kommer vi att
binda upp var relation med var externa part och hur skall det tankta avtalet se ut? Vi garigenom den legala
processen sa vi inte gor ndgra onddiga misstag. Vilka avtal skall finnas parterna emellan och hur skall
dessa anvandas under hela vér relation?

Exempel pa innehall:
-+ Vad ar Supplier Relationship Management?

Mallar som ingar:

: . . -+ Leverantérsbeddmningschecklistor
- Framtidens krav pa leverantorskaren

+ Supplier scorecards
+ Leverantorsbeddmning och 242

leverantorsvardering + Riskbeddémningsmallar
+ Ekonomisk leverantérsbeddmning - Finansiella berakningar
+ Risk Management - Olika typer av
- Leverantorskategorisering leverantérspositioneringsmallar

o i . ing?
Hur arbetar vi med leverantorsutveckling? . Flertal standardavtal

- Den legala processen
- NDA / Lol / Utv-avtal
+ Olika avtalstyper: NDA / Lol / Utv-avtal /

Verktygsavtal - Verktygsavtal
- Standardavtal / Incoterms

Har bygger vi vidare pa vara affarsplan med arbetssatt for befintliga leverantorer och
metoder for att finna nya. Vi arbetar med leverantérsbeddmningar fér att finna strukturen

for att utvardera vara alternativ. Vi borjar att fundera igenom den tankta avtalsstrukturen
med huvudavtal och vilka bilagor som skall inga.




Modul 4

FORHANDLINGEN & LEVERANSEN

Vissa tycker det ar kul at férhandla andra inte. Att vara inkdpare innebar att kunskapen att
férhandla ar vital. Férhandlingsresultatet speglar hur val du har férberett den tankta
affarsuppgorelsen och om du tankt igenom hela produktens eller tjdnstens livscykel, vilka
utmaningar kan komma efter avtalstecknandet. Det ar alltid lattre att diskutera och avtala om
detta innan problemet uppstar an nar det intraffar. Det handlar manga ganger att skapa en
gemensam plan parterna emellan hur vi l6ser eventuella konflikter eller hur vi utvecklar var
relation.

I-‘

Under foregaende moduler har vi forberett oss pa den kommande affarsuppgérelsen. Nu skall den landa.
Hur gor vi? | denna modul ger vi dig grundldaggande kunskap och tréning i hur du skall hantera olika typer
avforhandlingssituationer och forslag pa hur de kan 16sas. Vi gérigenom tekniker att forbereda, genomféra
och félja upp forhandlingar. Fokus &r att ge dig trygghet att utveckla dina affarsrelationer pa ett
professionellt satt.

Exempel pa innehall:

- Foérhandlingsstrategi - vad vill vi uppna? Mallar som ingar:

- Forhandlingsprocessen - hur tar vi oss dit? - Forberedelsechecklistor
- Framgangsrika beteenden - hur agerar vi? - Forhandlingsrapporter
- Argumentationsteknik - retorik - Mind-maps

- Prisférh i knik - k
risférhandlingsteknik - bra att kunna e e

- Férhandlingsdvningar - vi évar och provar » BisleliEpaeier

- Fardigférhandlat - vad ar avtalat?
. . ; + Besparingsrapporter
- Implementering/ Uppfélining / Utveckling

: . . ] - Business- redovisnin
- Projektredovisning - hur vi redovisar Ui nese-ee e fecloyiEning

Nu ar férberedelsen gjord infor férhandlingen med alla krav som skall inga. Vi har valt ut
de leverantorer vi vill lférhandla med och bjudit in dessa till férhandling. Vi skall dock
fundera pa vilken férhandlingstrategi som skall anvandas och hur vi tanker upp na vara

mal. Nu ar det dags att satta sig ned med teamet och fundera pa vem som gér vad. Nar
val férhandlingen ar genomford och vi ar éverens sa skall avtalet undertecknas och
affaren starta. Nu boérjar nasta del av resan mot leverans. Har vi sakrat allt?




PROJEKTREDOVISNING & IMPLEMENTERING

1554

Som en réd trad genom hela programmet loper "affaren”, den féljer vi fran krav-
specifikation till fardig leverans. Upphandlingen skall dokumenteras och redovisas
for inkdpsledningen for att fa godkant fran programmet och erhalla diplom.

Vi har valt att ge deltagarna fardiga mallar som de arbetar med under programmets gang. Dessa mallar
har vi skapat for att inte deltagarna ska behova "uppfinna” egna da bristen pa dessa ofta kan hindra teorin
att bli praktisk leverans nar man ar tillbaka i sitt arbete. Istallet blir teori och praktisk tillampling lattare att
genomfora da mallarna finns fardiga att anvanda.

Resultatet blir alltsa professionella “fardiga” upphandlingsmallar som redovisa och kan anvanda nar
deltagarna kommer till sitt arbete. Vi forebereder deltagarna under programmet pa arbetet med
redovisningen ska ga till for att fa basta effekt.

Under programmets gang identifierar vi ofta “quick-wins” besparingar, vilket gér att programmet oftast ar
betalt innan det ar avslutat.

Ett stort antal féretag har genomfort vara program internt med otrolig effekt pa lonsamheten.

"Vi hittade massor med nya

besparingsmajligheter” "Vi har redan bokat kurs

nummer 3" @ Epiroc

GETINGE 3¢ "Kategoristyrningsupplagget har

genererat 100 MSEK i besparingar pa
% ;"ﬁ fyra ar”

"Ett maste att anvanda vara ) Y
egna afférer som exempel” "Bra coacher pa respektive B cenditils
modul”
~ bravida "Vi sparade 12 MSEK kopplat till eLon
l.ekoLarl programmet” GROUP
"Tufft men utmanande att
redovisa infér "Valdigt effektivt att trana pa

ledningsgruppen” %‘ vara egna kategorier”

Ballingslov FISKARS
e-on



The Sourcing Academy har genomforts pa ett stort antal foretag nationellt
och internationellt i olika branscher. De ingdende modulerna anpassas efter
foretagens krav och utgér stommen i programmet.

Fler utbildningar hos
Scandinavian Purchasing Group:

- Ledarskap inom supply chain - Hur tanker inképaren?

- Kép- och avtalsratt - E-Sourcing

- Férhandlingsteknik - Affarsmassiga inkép

- Industri 4.0 - Sourcing Excellence Program
- SQA/SQE Academy - Att salja till offentlig sektor

Scandinavian Purchasing Group ar ett konsultbolag helt specialiserat pa utveckla inképs- och
logistikfunktionen hos féretag och organisationer. Vi identifierar och utvecklar manniskor som brinner
f6r sin uppgift. Vi gor bara en sak och vi gér det hela tiden - stéttar chefer och specialister inom inkép och
supply chain. Vara coacher och konsulter &r nagra av de framsta inom sina omraden och vi skapar
engagemang och motivation bland deltagarna att utvecklas.

Stockholm Goteborg Halmstad
Waterfront Building World Trade Center Tullkammarhuset
Klarabergsviadukten 63 Massans Gata 18 Strandgatan 1

101 23 Stockholm 402 24 Goteborg 302 50 Halmstad
+46 (0)8 21 40 90 +46 (0)31 16 21 00 +46 (0)35 10 90 50

info@purchasing.se

© Copyright 2020, Scandinavian Purchasing Group AB. All rights reserved.

purchasing.se

- =
i b= W e e
&



