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FORORD

Idén till detta examensarbete om 15 hdgskolepoang vaxte fram under slutet av var tid pa
Chalmers Tekniska Hogskola da vi bada under studietiden varit engagerade i féreningar och
kommittéer och genom detta fatt ett stort intresse for event och vardskap.

Vi tycker att examensarbete har varit en spannande utmaning och det har varit roligt att fa
applicera de kunskaper vi erhallit under var tid pa hogskoleingenjorsprogrammet Ekonomi
och Produktionsteknik pa ett omrade som traditionellt sett inte ses som ett typiskt
ingenjorsomrade.

Vi vill tacka var handledare pa Event AB for hans stéd och likasa de medarbetare vi intervjuat
for att de tagit sig tid for alla vara fragor och funderingar. Ett stort tack riktas speciellt till var
handledare pa Chalmers Tekniska Hogskola, Lars Bankvall, som under hela arbetets gang
varit valdigt engagerad och givit oss bade feedback och idéer. Tack!

Sofie Bondeson & Amanda Granstrom

Goteborg, maj 2014






SAMMANFATTNING

Projektbaserade organisationer (PBO) utmarks av att den storsta delen av organisationens
verksamhets drivs i projekt mot kund. Event AB, ett svenskt eventbolag, &r en sadan typ av
organisation. Foretaget planerar, utvecklar och genomfér event pa uppdrag av kund inom
segment som konferenser, jubileum, happenings och produktlanseringar. Svarigheter i en
PBO ér ofta kopplade till att de enskilda projekten har en mycket hog sjalvstandighet. Syftet
med examensarbetet har varit att med hénsyn till att Event AB &r en PBO analysera hur en
6kad samordning mellan inkop och leverantorsval i olika projekt bast kan ske.

De brister som framkom roérde bland annat bristfallig kommunikation mellan ledning och
medarbetare 1 projekt. Det visade sig att de leverantérer som foretaget har avtal med inte
anvands och att det inte ar klart for projektledarna vilka leverantorer foretaget ingatt avtal
med eller vad avtalen innehaller. Flera medarbetare menade att det inte ar lampligt att sluta
avtal med och begréansa antalet leverantorer da vilka leverantrer som passar ett projekt i hog
grad beror av leverantdrernas beldggning vid vald tidpunkt och kundens specifika krav. Det
visade sig dock att olika typer av leverantdrsrelationer passar bra till olika typer av inkop.
Gallande vissa typer av inkop sa som reseinkdp fran mindre leverantér och teknikinkdp skulle
en storre grad av samarbete och begrénsning av antalet leverantdrer kunna vara férdelaktigt.

De rekommendationer som gavs till foretaget for att komma tillratta med problemen var att
utka teamledarnas roll som lank mellan ledningen och projekten, att tydligare kommunicera
kring vilka leverantdrer som bor prioriteras, att se dver mojligheterna for att minska antalet
leverantorer gallande teknikinkdp och vissa reseinkdp samt inleda ett djupare samarbete med
dessa och att se Over mojligheten till att centralisera teknikinkOpen. Den viktigaste
rekommendationen till foretaget var att bestamma sig for huruvida Event AB i storre grad ska
samarbeta med leverantorer och inga avtal eller ej och darefter halla denna linje.

Nyckelord: Projektbaserad organisation, event management, samordning, inkdpsstrategi,
leverantérshantering






ABSTRACT

Project-based organisations (PBO) are distinguished by carrying out most of the everyday
work in customer-focused projects. Event AB, a Swedish event management company, is an
example of such an organisation. The company plans and executes conferences, product
launches, jubilees and other events for various customers. Common difficulties in a PBO are
usually related to the very high autonomy of each project. The aim of the thesis was to find a
way for Event AB to coordinate purchases and supplier selection made in different projects,
taking into account that Event AB is a PBO.

Amongst the problems found, insufficient communication between management and project
staff was the cause of several problems. It was shown that the suppliers the company has
ongoing contracts with are not being used by the project managers and that they’re not sure of
what these contracts include. The project managers are reluctant to closer collaboration with
suppliers since purchases and supplier selection depend heavily on the suppliers’ capacity and
the special customer demands for each project. However, it was found that different types of
supplier relations are suitable for different kinds of purchases. Regarding technical and certain
travel purchases a closer collaboration with fewer suppliers could be beneficial.

Recommendations given to Event AB include using the team leaders even more as the link
between management and projects, have a clear communication regarding what suppliers to
collaborate with and how this should be done, consider the possibilities for limiting and
working closer together with suppliers used for travel and technical purchases and also look
into the possibility to centralise the technical purchases. The most important recommendation
is for the management to decide whether to collaborate more with suppliers in general or not
and to then fully follow this decision.

Key words: project-based organisation, event management, coordination, purchasing
strategy, supplier relations
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LASHANVISNINGAR

Detta examensarbete ar uppdelat i sju kapitel. Nedan ges en kort sammanfattning av vad varje
kapitel kommer att behandla.

o Kapitel 1 - Inledning
| inledningen presenteras bakgrunden till examensarbetet samt dess syfte och
avgransningar. Vidare fors dven en problemdiskussion och baserat pa denna
presenteras ett antal fragestdllningar som ska vara vagledande mot uppfyllelse av
examensarbetets syfte.

o Kapitel 2 - Teoretisk referensram
| detta kapitel redogors for den teori som ligger till grund for analysen av den
empiriska studien. Den teoretiska referensramen ar nodvandig for att fa forstaelse for
hur en PBO ar uppbyggd och vilka karaktarsdrag som ofta ar utmarkande for en sadan
organisation, hur olika aspekter av inkOpsprocessen kan ga tillvdga samt hur
leverantorer kan hanteras och klassificeras.

o Kapitel 3 - Metod
| metodkapitlet redogdrs for hur examensarbetet har utforts. | detta kapitel diskuteras,
forutom arbetsgang och val av metod for datainsamling, aven kallkritik, reliabilitet och
validitet.

o Kapitel 4 - Empirisk studie
Det empiriska kapitlet inleds med en kort presentation av Event AB och den
verksamhet de bedriver. Darefter dgnas det empiriska kapitlet at presentation av den
data som samlats in fran foretaget, huvudsakligen genom intervjuer med medarbetare.

o Kapitel 5 - Analys
| analysen analyseras den data som presenterats i det empiriska kapitlet med stdd av
den teoretiska referensramen. Genom detta framtrader i analyskapitlet inom vilka
omraden Event AB idag inte agerar pa basta méjliga satt.

« Kapitel 6 - Slutsatser
| detta kapitel stélls slutsatserna av examensarbetet mot arbetes syfte och
fragestallningar for att kontrollera att de uppfyllts.

o Kapitel 7 - Rekommendationer

| detta avslutande kapitel ges, baserat pa analyskapitlet, rekommendationer till Event
AB kring hur de boér arbeta med inkdp och leverantorer for att minska de problem de i
dagslaget upplever kopplade till dessa omraden. Vidare ges dven mer generella
rekommendationer riktade till PBO i allmanhet.






ORDLISTA
Agenter: Samma som DMC, Destination Management Company

DMC: Forkortning for Destination Management Company. Serviceforetag som utformar och
genomfor evenemang, aktiviteter, utflykter, transporter och logistik. Besitter lokal kunskap
och expertis om given destination(er). Anvands ofta av Event AB vid resor utomlands.

Forstarkt ledningsgrupp: En grupp pa Event AB bestdendes av ledning och samtliga
teamledare for de fyra teamen.

IATA-certifikat: IATA, International Air Transport Association. Certifikatet ger behdrighet
till att stalla ut flygbiljetter fran de allra flest flygbolag.

Koordinatorer: Medarbetare i ett projekt och som leds av en projektledare. Uppréttar
offerter, planerar och genomfér kunduppdrag tillsammans med sin projektgrupp.

Lessons learned: Begrepp for lardommar fran en viss handelse eller projekt.

Offert: Ett kostnadsfritt erbjudande om en vara eller tjanst till kund dér beskrivning, pris,
betalnings- och leveransvillkor ingar.

Offertmallar: Elektroniska mappar innehallandes samtliga Event ABs tidigare offerter.
PBO: Projektbaserad organisation.

Skalfordelar: reducerade styckkostnader for produkter eller tjanster som uppstar vid
massproduktion eller da ett foretag investerar i stora volymer och far reducerat styckpris.

Suboptimering: Term for da nagot optimeras men som samtidigt ar icke-optimalt sett ur ett
helhetsperspektiv.

CRM-system: Forkortning for Customer Relationship Management system. En mjukvara dar
kontaktinformation till Event ABs kunder och leverantdrer finns samt tidsplaner Gver projekt.

Team 1: ett team pa Goteborgskontoret. Utfor endast uppdrag at en specifik avtalskund.

Team 2: ett team pa Goteborgskontoret. Utfor dvriga kunduppdrag utver de uppdrag Team 1
har.






Kapitel 1 Inledning

1 INLEDNING

| detta kapitel ges en introduktion till bakgrunden for examensarbetet. Har far lasaren stifta
bekantskap med Event AB och de problem som ligger till grund for arbetets syfte, avgransningar och
fragestallningar.

1.1 Bakgrund

Foretag som driver sin verksamhet i projektform har blivit allt vanligare de tva senaste
decennierna da organisationer i allt storre grad behdver kunna anpassa sin verksamhet efter
sina kunder. Detta har medfort att projektbaserade organisationer (PBO) vaxt fram (Bruzelius
& Skérvad, 2009; Hobday, 2000). Projekten i dessa organisationer har hog autonomi och det
ar genom utforandet av dem som olika funktioner pa foretaget integreras och kunskaper och
resurser byggs upp.

Genom att storsta delen av verksamheten sker i projekt mot kund gor det PBO flexibla och
anpassningsbara for forandringar, sd som andrade kund- eller leverantdrskrav. Daremot
uppstar det latt svarigheter inom en PBO i och med hdg projektautonomi. Problem uppstar
ofta med att skapa ett rutinmdssigt arbetssétt, sprida lessons learned for att framja
organisatoriskt larande och att samordna over projektgranser (Hobday, 2000; Thiry &
Deguire, 2007). Projekten ses av medarbetarna ofta som engangsforeteelser vilket kan
motverka en helhetssyn pa foretaget. Da projektgruppen blir som ett foretag i foretaget far
ledningen ocksa svart att koordinera verksamheten och se till att foretagets strategi foljs.

Branscher dar PBO ar mycket vanligt forekommande &ar bland annat konstruktions- och
eventbranschen. Foretag i dessa branscher verkar i en omgivning dar deras inkop for varje
projekt paverkas mycket av bade leverantorers grad av belaggning vid vald tidpunkt och
kundens krav. Projekten ar dessutom ofta unika engangsforeteelser. Denna foranderliga
omgivning gor det svart for dessa foretag att planera framtida behov och att systematiskt
hantera inkOp och leverantorer, vilket ar en av de storre orsakerna till att samordning mellan
projekt hdmmas.

| fokus for det har examensarbetet star ett anonymt foretag, i examensarbetet kallat Event AB.
Event AB &r en PBO i den svenska eventbranschen. Event AB upplever vissa problem till
foljd av sin verksamhetstyp. Dessa problem har bland annat lett till en Iag lonsamhet.
Foretagets ledning tror att denna laga lénsamhet bland annat beror pa att inkdp och
leverantorsval suboptimeras da projektledarna ser till att optimera det egna projektet utan att
se till foretagets helhet. Genom att samordna inkdp och leverantérsval mellan projekt tror
ledningen att I6nsamheten kommer att 6ka. De behdver nu stod i sitt arbete mot denna dkade
samordning och &r darfor i behov av en analysering av sin verksamhet och de rutiner som
forekommer idag géllande inkop och leverantdrshantering.
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1.2  Beskrivning av Event AB

Event AB tillhor en storre bérsnoterad nojeskoncern och ar specialiserade pa att utfora olika
event sa som konferenser, jubileum, happenings och produktlanseringar pa uppdrag av kund.
De framsta marknaderna ar Business to Business (B2B) och Business to Employer (B2E).
Verksamheten ar helt kundstyrd. Nedan visas Event ABs organisationsstruktur. Event AB har
tre kontor runt om i Sverige och totalt finns fyra olika team pa dessa. Det &r inom teamen som
projekten drivs. Alla inkdp som sker i projekt mot kund utfors av projektledarna eller andra
medarbetare i projekten. Undantaget ar reseinkdp som brutits ut och skéts centralt. De 6vriga
funktionerna, som kan ses i lila i bilden nedan, finns endast till for att stoédja projekten.

LEDNING

FORSTARKT
LEDNING

TEAM 1 TEAM 2
w2 -

Figur 1.1 Event ABs organisationsstruktur.

MARKNAD

KREATIV

EKONOMI

1.3  Syfte

Syftet med examensarbetet ar att kartldgga brister inom Event ABs inkdpsprocess och
leverantdrshantering samt ge rekommendationer kring vilka atgarder som bor tas for att skapa
en mer samordnande inkdpsprocess och leverantérshantering.

1.4  Avgransningar

Dé Event AB bedriver en stor mangd projekt och anvander sig av manga olika leverantorer
bade i Sverige och utomlands har arbetet begransats till att endast réra Goteborgskontoret och
de projekt som utforts dar. Vidare ar det endast inkdp och leverantdrer i projekt mot kund
rorande boende, teknik och resor som &r i fokus for detta examensarbete.
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1.5 Problemdiskussion och fragestallningar

Event ABs ledning upplever ett flertal problem kopplade till inkdpsprocessen och
leverantorshanteringen till folj av sin verksamhetstyp. Dessa problem ror samordning,
kommunikation och informationsspridning 6ver projektgranser, nagot som é&r typiska
svarigheter i en PBO (Ajmal & Koskinen, 2008; Hobday, 2000; Thiry & Deguire, 2007). Att
foretagets organisationsform stort paverkar aspekter som inkop och leverantorsval tyder pa att
det inte bara ar inkdpsprocessen och leverantdrshanteringen som bér granskas for att uppfylla
examensarbetets syfte utan dven foretagets organisationsform. Den inledande fragestallningen
for examensarbetet &r darfor:

1. Vilka karaktérsdrag utméarker en PBO och hur avspeglas dessa i Event AB?

Pa Event AB gors inkdp i projekt oberoende av inkép i andra projekt. Néar ett inkdp gjorts fors
inte information om detta vidare till andra medarbetare, da det i dagslaget saknas verktyg for
att framja sadan samordning. Ett satt att samordna mellan inkOp &r att centralisera dem
(Corey, 1978). Centralisering passar dock inte alla typer av inkopssituationer. Likasa kan
klassificering av inkop tydligare visa vilka typer av inkop foretaget gér samt hur dessa olika
inkOpssituationer bor hanteras (Olsen & Ellram, 1997). Detta ar dock inte helt enkelt pa ett
foretag som Event AB dar varje inkopssituation styrs av unika kundkrav och dar det darfor
ocksa ar svart att satta upp tydliga riktlinjer for varje inkopssituation. Féljande fragestéllning
blir darfér nddvandig att besvara for att uppfylla syftet med examensarbetet;

2. Med hansyn till karaktarsdragen for en PBO, hur kan inkdpsprocessen utvecklas till
att bli mer samordnande?

Den bristande samordningen géllande inkop pa Event AB har lett till att det inte finns nagon
klassificering for leverantorer eller nagot system for hur olika typer av leveranttrer bor
hanteras. Leverantorshanteringen forsvaras av den omgivning som foretaget verkar i, dar
kundbehov och leverantorsbhelaggning ar svart att forutse. Detta har lett till att kunskap kring
anvanda leverantorer inte sprids eftersom det ar oklart om de kan ateranvandas i framtida
projekt. Att varje projektledare ser till det egna projektets basta och inte till helheten géllande
val av leverantér har dessutom lett till att befintliga leverantorsavtal inte nyttjas. Foretag kan
dock vinna mycket pa att utveckla djupare relationer till sina leverantorer och anvéanda ett mer
systematiskt satt for hur olika relationer bor prioriteras och hanteras (Hallikas et al., 2005;
Jiang, Henneberg & Naudé, 2012; Ogden & McCorriston, 2007). For att kunna analysera hur
detta bast kan ske pa Event AB maste foljande fragstallning besvaras:

3. Hur kan leverantdrer hanteras och klassificeras i en PBO for att framja en Okad
samordning mellan projekt gallande val och hantering av leveranttrer?
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2 TEORETISK REFERENSRAM

| detta kapitel presenteras den teoretiska referensram som ligger till grund for
examensarbetet. Teorin har sin utgangspunkt i de fragestallningar som formulerades i
inledningen. Avsnitt 2.1 beskriver en PBO och relaterar till den forsta fragestallningen,
avsnitt 2.2 beror inkop och relaterar till den andra fragestéllningen och avsnitt 2.3 som berér
leverantorshantering relaterar till den tredje fragestallningen.

2.1 Projektbaserade organisationer

Foretag idag maste i storre utstrackning kunna anpassa sig snabbt efter en foranderlig
omvarld. Bade konkurrensen och kraven pa kundfokusering har 6kat och som en foljd av detta
har nya organisationsformer vaxt fram (Bruzelius & Skérvad, 2009). Den projektbaserade
organisationen (PBO) &r en av dessa och har sedan slutet av 1990-talet blivit allt mer popular.
Det finns olika definitioner pa vad en PBO &r. Hobday (2000) identifierar tva typer av
projektorganisationer; den projektledda och den projektbaserade. Den projektledda
organisationen har ett fatal utbrutna funktioner men projektens behov véager tyngre &n
funktionernas da det galler beslutsfattande. Den projektbaserade organisationen har en total
avsaknad av funktioner och all verksamhet foretaget bedriver sker inom projekten. Andra
benamningar sa som projektbaserade firmor, projektbaserade avdelningar och projektbaserad
verksamhet forekommer ocksa inom litteraturen men gemensamt ar att de alla behandlar
organisationer eller avdelningar dar verksamheten sker genom parallella projekt (Jerbrant,
2013). Oavsett bendmning préglas dessa organisationer av samma eller mycket snarlika
egenskaper varfor i detta examensarbete kommer PBO avses det vidare begrepp som bland
andra Thiry och Deguire (2007), Bruzelius och Skérvad (2009) och Jerbrant (2013) anvander.

2.1.1 Karaktarsdrag for en PBO

Det som utmarker en PBO é&r att merparten av fortagets verksamhet bade da de géller
produktion och innovation sker i projekt mot kund. Kunskaper och resurser byggs upp i
foretaget genom utférandet av dessa och det & genom projekt foretaget integrerar och
samordnar olika foretagsfunktioner, det vill s&ga foretaget &r uppbyggt kring projekten
(Hobday, 2000). | stallet for att arbetet utfors i funktioner (funktionsorganisation) eller bade i
funktioner och projekt (matrisorganisation) utfors det i en PBO till allra storsta del i projekt
och dessa har en mycket hog autonomi. De funktioner som kan finnas utbrutna i en PBO finns
endast till for att stodja projekten (Hobday, 2000). En av utmaningarna med PBO ér att lata
organisationen vara tillrackligt flexibel for att fostra innovation och féljsamhet men samtidigt
tillrackligt organiserad och standardiserad for att vara mekaniskt effektiv (Jerbrant, 2013).

| och med att en PBO &r uppbyggd kring projekten som i sin tur &r uppbyggda runt varje
specifik kund ar de flexibla och anpassningsbara for forandringar och risker i omvarlden sa
som nya kundkrav eller férandrade villkor hos leverantérer. D& projektledaren har full

10
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auktoritet dver projektets medlemmar och inte behdver dela dem med olika funktioner och ha
funktionsledningars godkéannanden for beslut som ska tas kan ocksa interna risker minimeras
och hanteras pa ett enklare satt. En PBO integrerar aven effektivt olika kompetenser inom
foretaget genom att specialister knyts samman Over funktionsgréanser till de olika projekten
(Hobday, 2000).

Den projektbaserade organisationsformen kan dock medfora att ett flertal svarigheter uppstar.
Hobday (2000) menar att problem kan uppsta nar det galler att utféra rutinuppgifter. Da
uppgifter ofta inte ar standardiserade utfér medarbetare olika sysslor pa olika satt. Vidare
namns problem med att fa skalfordelar da produktionen ar sa pass unik, koordinera resurser
over projektgranser da projekten har hog autonomi samt problem da det galler att framja
organisatoriskt larande da en PBO ofta inte har nagra incitament eller strukturer for
tvarfunktionellt larande eller kommunikation. Thiry och Deguire (2007) menar att brist pa
struktur och incitament gallande larande beror pa att projekten ses som unika
engangsforeteelser. En PBO kan ocksd motverka helhetssynen och uppfyllelse av
foretagsstrategin pa ett foretag genom att fokus hamnar pa de enskilda projekten och inte pa
hela foretaget. Det finns &ven risk att ledningen kan uppleva ett projekt i en PBO som en
“black box”, det vill sidga ledningen har inte s& stor insyn i de enskilda projekten och att
rapportering inte sker till denna pa samma satt som det gors i till exempel en
funktionsorganisation. Detta leder till att det blir svarare for ledningen att koordinera
verksamheten och se till att foretagets strategi foljs (Hobday, 2000). Aven Thiry och Deguire
(2007) menar att det i en PBO &r vanligt att spanningar uppkommer mellan att ha
decentraliserade projektteam dar kunskap och strukturer ar individuella for varje projekt och
samtidigt vilja badda in kontroll och planering i organisationen och koordinera resurser och
strategier pa foretagsniva. Ett satt att minska namnda problem enligt Hobday (2000) ar att
resurs- och uppgiftskoordinatorer fran de utbrutna funktionerna verkar éver projektgranser for
att st over de specifika projektens intressen och hjélpa till att samordna samt Gverse och
forbéattra prestationerna 6ver hela organisationen. De utbrutna funktionerna i organisationen
far pa sa vis en mer samordnande roll.

2.1.2 Kommunikation och kunskapsdelning i en PBO

For samordning i en PBO ar kommunikation och effektiv kunskapsdelning mycket viktigt.
Bade mellan medarbetarna i olika projekt och mellan projekt och ledning. Kommunikation
mellan projekt namns som en viktig faktor for att slippa uppfinna hjulet flera ganger om.
Kunskaper och insikter som har 16st problem i ett projekt kan bidra till att 16sa problem i
andra projekt och Boh (2006) menar att genom en effektiv spridning av information och
kunskaper mellan projekt kan kostnader reduceras. | en traditionell funktionsorganisation
finns etablerade avdelningar dar kunskap om olika omraden sa som produktion,
kundhantering och inkdp finns lagrad och i och med detta vet medarbetarna vart de ska vanda
sig da de stoter pa problem. |1 en PBO ser det dock annorlunda ut da mycket av kunskapen
finns hos de enskilda medarbetarna och dar fokus och status dessutom ofta ligger i att besitta
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kunskap snarare an att dela den (Ajmal & Koskinen, 2008). | idealfallet identifieras viktig
kunskap fran ett projekt och fors systematiskt vidare till efterfoljande projekt. Detta ar dock
sallan fallet i verkligheten dar kunskaper fran ett projekt sallan fangas upp och sparas ned pa
sadant satt att andra medarbetare kan anvanda dem i nya projekt. Detta kan leda till att
foretaget inte lar sig fran tidigare misstag utan att samma fel begas flera ganger (Ajmal &
Koskinen, 2008). Nagot som forsvarar delningen av kunskaper mellan pagaende och
efterfoljande projekt ar att medarbetare ofta har fullt upp med att ta itu med bradskande
problem och sndva deadlines. Det finns inte tid eller motivation till att i efterhand lagga
ytterligare tid pa att utvardera lardomar fran projektet. For att kunskapsdelning ska kunna ske
pa ett effektivt satt maste foretaget hitta vagar for att lata kunskapsdelningen ske under det
dagliga arbetet, snarare &n att den ska bli en biprodukt av projektet (Ajmal & Koskinen,
2008).

For att delning av kunskap ska kunna ske kravs effektiva mekanismer for kommunikation.
Boh (2006) menar att de olika satten att gora detta pa kan klassificeras i tva dimensioner;
individualiserade kontra institutionaliserade och personaliserade kontra kodifierade.
Personaliseringsmekanismer antas vara mer informella och ad hoc medan
kodifieringsmekanismer antas vara formella och involvera hjalpmedel sa som olika databaser,
affarssystem och IT. Individualiseringsmekanismer framjar kunskapsdelning pa individniva
och antas vara informella och ostrukturerade medan institutionaliseringsmekanismer som
framjar kollektivt kunskapsdelande antas vara formella och inb&ddade i organisationsrutiner
och strukturer (Boh, 2006).

INDIVIDUALISERADE- INSTITUTIONALISERADE-

UNIKA PERSONALISERINGS- PERSONALISERNGS-

MEKANISMER MEKANISMER
ARBETETS KARAKTAR
INDIVIDUALISERADE- | INSTITUTIONALISERADE-
STANDARDISERADE KODIFIERADE- KODIFIERADE-
MEKANISMER MEKANISMER

LITEN OCH SAMLAD STOR OCH UTSPRIDD

STORLEK OCH GEOGRAFISK PLACERING

Figur 2.1. Hur foretag ska kunskapsdela bestams av deras storlek och geografiska spridning
samt arbetets karaktar (Boh, 2006).
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Foretag bor lagga fokus pa en typ av kommunikation och endast anvanda de dvriga som stod.
Vilken typ som bor fokuseras pa kan bestammas av vilken typ av arbete som vanligen utfors i
foretaget och hur geografiskt spritt foretaget ar. | figur 2.1 visas vilken typ av kommunikation
som enligt Boh (2006) passar bast vid vilket typ av tillfélle.

Rutiner finns i manga organisationer for att dokumentera lessons learned. Problemet &r dock
hur overforingen av dessa kunskaper ska kunna ske fran ett projekt till ett annat. Manga
foretag forsoker med IT-system skapa databaser och liknande dar kunder, leverantérer och
annan information lagras. Detta racker dock inte for att larande ska ske (Ajmal & Koskinen,
2008). Aven Boh (2007) papekar att informationsdelning inte maste vara kodifierad och
nedsparad i stora databaser. Detta kan vara mycket kostsamt och dessutom dar det ofta relativt
fa medarbetare som anvander sig av det da det ofta upplevs som omstandigt, speciellt da
medarbetarna sjalva inte alltid vet exakt vad for information som eftersoks. Boh (2006)
foresprakar istallet att personaliserade informationsdelningsmekanismer institutionaliseras for
att underlatta for individer att dela kunskap och goéra denna delning mer systematisk. Att
badda in strukturer for kommunikation mellan medarbetare i organisationen ar positivt da det
undviker att medarbetare endast forlitar sig pa sitt personliga natverk for att hamta eller dela
information. Att endast forlita sig pa sitt personliga natverk kan innebara en form av “group
think” da personer som haller med och tycker lika ofta vander sig till varandra (Boh, 2006).

Pa storre foretag resulterar hantering och genomférande av flertal parallella projekt ofta i
bildandet av ett eller flera sa kallade projektkontor, se figur 2.2 (Jerbrant, 2013).
Projektkontor verkar samordnande mellan olika projekt men kan vidare ha olika funktioner i
olika typer PBO. De kan Overvaka och kontrollera de olika projekten men ocksa utveckla
medarbetarnas kompetens, allokera resurser mellan de olika projekten och fungera som
lanken mellan projekten och ledningen gdllande exempelvis kommunikation och
strateginedbrytning (Thiry & Deguire, 2007). Thiry och Deguire (2007) menar att fokus hos
projektkontor vanligvis ligger pa att arbeta nedat, det vill sdga att samla data fran projekten
och optimera arbetet inom dem samt att satta standarder for processer som anvands. De menar
att det ar viktigt att fokus ocksa laggs uppat, det vill siaga mot ledningen for att
projektkontoret ska kunna fungera som lank mellan ledning och projekt. Aven Jerbrant (2013)
menar att detta 4r mycket viktigt och att chefen for projektkontoret ska fungera som “spindeln
i nitet” bade da det giller mellan projekt och mellan projekt och ledning.
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STRATEGISK LEDNING

FORMULERA OMFORMULERA
STRATEG! STRATEGI

LEDARSKAP &
POLICIES

PROJEKTKONTOR

PROCESSER &
PROCEDURER

OPTIMERA SAMLA DATA
ANSTRANGNING

PROGRAM & PROJEKT

Figur 2.2. Ett projektkontors funktion (Thiry & Deguire, 2007).

Da det galler kommunikation mellan ledning och projekt foreslas ett flertal vagar for att dka
denna. Hobday (2000) menar att kanaler for regelbunden rapportering mellan projekt och
ledning bor séttas upp for att 6ka informationsutbytet och koordinering av foéretagsstrategin.
Thiry och Deguire (2007) tar detta steget langre och menar att en val integrerad PBO ska ha
starka band mellan projekt och affars- och foretagsstrategin och darmed bor en eller flera
projektledare sitta med i ledningen eller ledningsgruppen. Jerbrant (2013) skriver att
projektkontorscheferna bor sitta med i ledningen for att glappet mellan ledning och projekten
ska bli sa litet som mojligt.

2.2 Inkop

For att inkdp ska kunna leda till betydande besparingar krdavs en lyckad inkdpsstrategi hos
foretaget (Carter & Narasimhan, 1996; Ellram & Carr, 1994). InkOpsstrategin ar de viktiga
strategiska fragor och val som inkopsfunktionen hos ett foretag gor for foretagets
overgripande resultat och meningen &r att dessa ska medftéra konkurrenskraftiga fordelar och
utveckla foretagets prestanda. Olika foretag har olika inkdpsstrategier.

Lee, Ha och Kim (2001) behandlar en form av inkdpsstrategi vilken utfors av chefer.
Inkopsstrategin bestar av fyra kriterier for kostnad, kvalitet, leverans och service som
bedomer betydelsen av det som kopts in. Utifran dessa kriterier ska alternativa leverantorer
ges till de delar som visat sig vara kritiska inom kopet, for att sedan identifiera en
huvudleverantor for de kritiska delarna, alltsa den béasta leverantéren. Denna inkopsstrategi
liknar den konkurrensstrategi som Axelsson och Wynstra (2002) och Lindgreen och Wynstra
(2005) beskriver. De skiljer mellan tva inkopsstrategier; konkurrensstrategi samt
samarbetsstrategi. Konkurrensstrategi kan vara att ta tva leverantorer och stalla de mot
varandra for att som kopare fa ett lagsta pris medan samarbetsstrategi kan vara att inga
partnerskap med en leverantor for att pa sa satt fa basta pris. Inkopsstrategin ska dven
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definiera hur foretagets inkOpsprocess ska ga till vilket leder oss vidare in pa utvalda
delmoment inom inkOpsprocessen som ar relevanta inom ramen for examensarbetet, vilka ar
klassificering av inkop, centraliserade inkOp samt leverantdrsavtal.

2.2.1 Inkdpsprocess

InkGpprocess ar hela den process att skaffa resurser och kapaciteter fran externa leverantorer
till det egna foretaget och som sedan resulterar i en faktura (Anderson, Narus & Narayandas,
2009; van Weele, 2009). Om ett foretag inte har en bra inkdpsprocess kan effektiviteten av
den forbattras for att pa sa satt oka foretagets Ionsamhet (Monczka et al., 2009). Det finns
olika satt att gora detta pa. Det enklaste séttet att helt omforma en inkdpsprocess ar att géra en
processkarta (Monczka et al., 2009). Processkartan &r en kartlaggning 6ver inkdpsprocessen
och identifierar de steg, aktiviteter, tid och kostnader som ingar. En forbattring till en dnskad
inkopsprocess kan sedan ritas upp da den lattare urskiljas fran kartlaggningen. Hines och Rich
(1997) har en liknande kartlaggning men som anvands for att eliminera sloserier i en
vardekedja. De uppréttar en vardeflodeskartlaggning kallad aktivitetsprocesskartlaggning,
process activity mapping. Skillnaden mellan de tva metoderna ar att efter en bedémning av
forbattringar sa gor aktivitetsprocesskartlaggningen dven en bedémning om alla steg i
processen ar nodvandiga och vad som skulle handa ifall vissa uppgifter togs bort. Likheten &ar
att de rdknas som traditionella metoder och &ar aktivitetsbaserade kostnadsberékningar och
mindre dyra att genomféra &n andra metoder som finns (Hines & Rich, 1997; Monczka et al.,
2009).

Ett annat satt att effektivisera inkOpsprocessen pa ar att reducera den tid det tar till att
utvardera och vilja leverantérer (Monczka et al., 2009). Att inneha en lagring av
leverantorsinformation kan kraftigt minska urvalstiden. Har ska data foras dver potentiella
och tidigare leverantorer, deras omdomen och betyg, uppgifter gallande avtal samt
utgangsdatum for dessa, prognoser for inkopta varor och all relevant information som stoder
en snabbare urvalsprocess. Att dven soka pa internet eller ta hjalp av en extern part for att fa
fram leverantorsdata kan ocksa reducera tidsatgangen. Ett annat satt &r att ha en lista med
prioriterade leverantorer vilket kan reduceras tiden avsevart dd medarbetare pa foretaget
tydligt ser vilka leverantérer som ska évervagas (Monczka et al., 2009).

2.2.2 Klassificering av ink6p

Klassificering av inkop kan ske pa en mangd olika satt och ur olika synvinklar. Exempelvis
kan inkop klassificeras pa hur de anvands, hur kritiskt viktiga de ar for foretaget och vilken
betydelse de har samt vilken tidsmassig paverkan de har pa foretaget.

En av de mest kdnda forskarna inom omradet inkdp ar van Weele (2012) som delar in inkop i
tre huvudkategorier beroende pa vilken tidsmassig paverkan de har pa foretaget. Strategiska
inkép har langsiktig paverkan och skots oftast darfor av en centraliserad funktion. Taktiska
inkGp paverkar foretaget medellangt och &r de inkdp som gaérs for att underlatta och stimulera

15



Kapitel 2 Teoretisk referensram

foretagets strategi. Dessa inkop kan skdtas bade centraliserat och decentraliserat. Operativa
inkop har kortsiktig paverkan och innehar en daglig leverantérskontakt och darmed bor de
skotas decentraliserat. Van Weeles (2012) indelning kan grovt tolkas som att tillhdra tre
stycken olika ansvaromraden hos tre olika nivaer pa foretaget. Ledningen skoter de
langsiktiga strategiska inkopen, mellancheferna skéter de mellanlanga taktiska inkdpen och
medarbetarna hanterar de kortsiktiga operativa inképen.

En annan vinkel tar Wynstra, Axelsson och van der Valk (2006) som upprattar en indelning
av de tjanster som foretaget koper in. Denna indelning rekommenderas anvéndas ihop med en
klassisk overgripande Kklassificering sa som en indelning i till exempel reseinkdp och
teknikinkop. Indelningen kallas for tillampad klassificering da klassificeringen, som bestar av
fyra indelningar, baseras pa hur man tillampar tjanster pa sina egna affarsprocesser. Detta
mojliggor for foretag att lara sig tvars Over interna funktionsgranser da de fyra
klassificeringsgrupperna ar tillrackligt specifika for att tydligt skilja mellan olika tjanster
samtidigt som de tacker upp manga olika foretagstjanster. Tjansterna delas in komponent-,
halvfabrikat-, instrumentella och konsumtionstjanster dar komponenttjanster ar de tjanster
som foretaget koper in och levererar direkt till kund medan halvfabrikatstjanster ar de tjanster
som anpassas unikt till kund innan de levereras. Instrumentella tjanster ar de immateriella
tillgangar som foretaget behdver for att den dagliga verksamheten ska kunna ga runt,
exempelvis informations- och kommunikationssystem vilket paverkar foretagets egna
processer. Konsumtionstjanster ar rutinmassiga tjanster pa foretaget sa som lokalvardare.
Dessa paverkar inte foretagets egna processer. For att aterga till van Weeles (2012) indelning
sa skulle tillampad klassificering kunna tillimpas inom van Weeles tre nivaer dar de tre
nivaerna da skulle ansvara for olika typer av tjanster med avseende pa deras tidsméassiga
paverkan. Wynstra, Axelsson och van der Valk (2006) instimmer med i detta da tillampad
klassificering rekommenderas anvéandas ihop med en klassisk dvergripande inkdpsindelning,
vilket van Weeles (2012) kan rdknas som.

En annan klassisk kategorisering av inkdp &r den modell som Peter Kraljic utvecklat
(Anderson, Narus & Narayandas, 2009; Kraljic, 1983). Olsen och Ellram (1997) har utvecklat
en modell baserad pa denna dar parametrarna ar hur svarhanterlig inkOpssituationen &r samt
inkOpets strategiska betydelse. Svarigheten att hantera inkdpssituationen beror av faktorer s
som produktegenskaper, leverantérsmarknadens utseende och omgivningens utseende.
Produktegenskaper har att géra med hur ny eller hur komplex produkten/tjansten &r och hur
mycket kunskap som kravs for att anvanda den korrekt. Leverantorsmarknadens utseende har
att géra med hur mycket makt leverantérerna har, hur stora leverantrerna ar, hur manga det
finns som kan leverera dnskad produkt samt graden av teknisk kompetens leverantérerna
besitter. Slutligen handlar omgivningens utseende om hur riskfylld eller oséker
inkOpssituationen anses vara med avseende pa utbudet av losningar som finns pa marknaden
och l6sningarnas innehall samt hur mycket information och kontroll som det kopande
foretaget har forhallande till leverantérer och andra kunder (Olsen & Ellram, 1997).
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Figur 2.3. En Kklassificering av inkdp (Olsen & Ellram, 1997).

Faktorer som avgor hur strategiskt viktigt ett inkdp ar ar bland annat kompetens, ekonomisk
betydelse och image. Kompetens handlar om hur mycket inkdpet paverkar och bidrar till att
utoka kdpande foretagets karnkompetenser och hur mycket det bidrar till en férhdjd kunskap
och teknisk styrka hos det kdpande foretaget. Ekonomisk betydelse beror av faktorer som hur
stort inkopet ar matt i finansiella termer, hur mycket inkopet kommer paverka foretagets
intakter samt till vilken grad inkdpet ar viktigt for att fa till andra inkop hos samma leverantor.
Slutligen berdr image hur inkopet paverkar foretagets image hos leverantérer och kunder.

2.2.3 Centralisering

Att centralisera inkOp innebér att de skots av endast en person eller en funktion pa foretaget.
Fordelar med det ar att en positiv och néra relation kan utvecklas med leverantorer och att
expertis pa inkdpsomradet finns samlad pa en plats (Corey, 1978; van Weele, 2012). Munson
(2007) papekar aven att varfor foretag oftast centraliserar sina inkop ar for att kunna uppna
mangdrabatt da stérre ordrar ofta leder till rabatter samt att leverantorer & mer positiva till att
inga ett langsiktigt forhallande med en centraliserad funktion pa ett foretag an da inkopet
skots decentraliserat. Fler fordelar ar att dubbelarbete reduceras och att foretaget far battre
kontroll Gver inkOpsprocessen sa att inte spontana inkopsbeslut kan tas som kan ta skada
foretaget som helhet. Exempelvis sa som att olika anlaggningar gér samma typ av inkdp till
en storre kostnad (Munson, 2007).

Inkop som kan vara bra att centralisera ar de produkter som foretaget har ett langsiktigt behov
av och som kraver expertiskunskaper (Corey, 1978). Likasa de produkter som har
besparingspotential och ett stort kundbehov (van Weele, 2012). Produkter med oférutsédgbara
anvandningsmaonster och med unika anvandningskrav skots battre decentraliserat enligt Corey
(1978). Nackdelar med centraliserade inkop &r att det gar at mer tid till att kommunicera med
olika delar pa foretaget vilket kan innebara att det &dven tar langre tid att ge respons och
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bekréfta inkopet till dem. Vidare far inte medarbetare samma direktkontakt med leverantor da
inkOpen skots centralt &n om de skulle skotas decentraliserat Corey (1978).

Enligt Munson (2007) &r det sallan inkdp ar helt centraliserade eller decentraliserade pa
foretaget utan oftast finns en kombination av de tva. En blandning av de béasta egenskaperna
fran centralisering och decentralisering kallas for centraliserad prissattning med
decentraliserat inkop. En centraliserad inkopsgrupp valjer da ut leverantorer for hela foretaget
och forhandlar kontrakt med dem sa att alla pa foretaget, oavsett pa vilken ort eller avdelning,
kan handla av dessa leverantorer men sjélva bestdmma orderkvantitet och timing. Detta kan
generera en osakerhet for leverantrerna da behovsmonster och efterfragan riskerar att bli
oregelbunden. Detta kan medfora att leverantérerna avbryter avtalet for att de inte langre ar
villiga att erbjuda sina basta priser eller inga ett battre avtal. Fordelarna ar dock precis
likadana som for centraliserade inkdp; det kan goras vasentliga besparingar men nu med
tillagget att alla pa foretaget kan genomfora kopet. P& detta satt kan den tidsatgang som hade
gatt till att behova kontakta en centraliserad funktion undvikas (Munson, 2007).

Nu har inkopsstrategi, inkopsprocess och klassificeringen av inkdp inom inkOpsprocessen
behandlats. Lasaren har dven fatt tagit del av de faktorer som kan ligga bakom ett beslut om
centralisering. Harnast behandlas avtal med leverantérer.

2.2.4 Avtal

Da olika typer av avtal och vad de ska innehdlla inte ligger inom ramen for detta
examensarbete kommer heller inte ett djupare perspektiv i &mnet tas. Daremot kan avtal
paverka de inképsbeslut som tas och kan medféra ekonomiska fordelar for foretaget. | detta
underkapitel kommer generella for- och nackdelar med avtal att behandlas.

Syftet med avtal ar enligt Huang (2013) att definiera hur transaktioner ska styras mellan
enskilda medlemmar i en leverantdrskedja. Opelt et al. (2013) instammer och framhdver hur
viktigt det ar for bada parterna att definiera samarbetet med varandra éver ett val utformat
kontrakt, da detta ar avgorande for en effektiv upphandling (Albano et al., 2006). Kontraktet
ska fortydliga villkor géllande transaktioner, hur mycket som ska betalas och vad som hander
da en av parterna inte langre samarbetar enligt avtalat (Opelt et al., 2013). Genom att faststalla
skyldigheter och l6ften blir samarbetsparterna skyddade mot risken for ovéntade férandringar
i framtida beteenden hos varandra (Albano et al., 2006). Om avtalet och inkdpen skoéts av en
central funktion pa foretaget blir det dven sakert och effektivt for dvriga medarbetare att
kunna planera, investera och producera ett decentraliserat inkop vid sidan av sa att det
synkroniserar med det centraliserade.

Att formulera en bra strategi genom upphandlingar &r dessvarre inte latt. Detta da det finns
flera olika typer av kontrakt med manga dimensioner. Det kdpande foretaget kan 16pa risk for
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mycket negativa konsekvenser med avseende pa kostnader och kvalitet for produkten eller
tjansten om foretaget ingar ett daligt avtal. Om kontraktet exempelvis bygger pa fasta priser
dar priset aldrig andras oavsett variationer i omvarlden, sa I6per daremot bada parterna risk att
gd med ekonomisk forlust (Monczka et al., 2009). Leverantdren gar i forlust om
marknadspriset for produkten eller tjansten dverstiger det satta kontraktpriset och koparen gar
i forlust om marknadspriset istallet sjunker. Det finns saledes bade fordelar och nackdelar i
form av risker med att inga avtal.

2.3 Leverantdrshantering

Pa senare ar har outsourcing av foretags funktioner och anvandning av externa resurser 6kat
(Hallikas et al., 2005). Leverantorers prestationer bidrar mer och mer till kundens upplevelse
av slutprodukten, sérskilt inom serviceindustrin dar leverantorer &r till exempel hotell,
restauranger och transportbolag (Ogden & McCorriston, 2007). |1 och med denna storre grad
av samarbete och paverkan pa kundndjdheten blir det viktigare och viktigare med effektiv
leverantorshantering. Utvecklingen har gatt fran att foretag har ett flertal leverantorer pa
armlangds avstand dar utvardering sker baserat pa inkdpspris till att arbeta narmare med dem.
Malet med att involvera leverantorer &r att leverera battre produkter och darigenom skapa
konkurrensfordelar. De som levererar tjansten maste forstd kraven pa slutprodukten eller
tjansten for att kunna bidra pa basta satt. Genom att involvera leverantorer dven i utveckling
av produkten kan langsiktiga konkurrensfordelar skapas (Dean & Terziovski, 2001). Dean och
Terziovski (2001) menar ocksda att genom att involvera leverantorer i foretagets
forbattringsarbete skapas ekonomiska fordelar.

Alla leverantorer kan inte behandlas lika utan relationerna och hur de skots bor vara
anpassade efter varje leverantdr eller typ av leverantor (Hallikas et al., 2005). Enligt
forskningslitteratur bor leverantorsrelationerna vara langsiktiga och arbeta mot gemensamma
mal. Detta &r dock inte sa sjalvklart inom alla industrier. Inom servicebranschen finns annu
inte mycket forskning kring leverantorsrelationer och hur de bér hanteras for att uppna
framgang. Inom konstruktionsindustrin med forutsattningar liknande de inom serviceindustrin
finns daremot mer. Bade konstruktions- och serviceindustrin utmérks av att arbetet drivs inom
mycket specifika projekt. En leverantér som anvants i ett projekt kanske eller kanske inte
passar till ett annat. Detta har lett till att relationerna med leverantérerna ofta ses som
kortvariga och att inte mycket tid laggs pa att utveckla dem. Langsiktiga relationer som ger
tillit och samarbete &r inte lika vanligt som inom andra omraden utan man forlitar sig istallet
pa rena affarskontrakt for att fa ett sa bra resultat som mojligt (Jiang, Henneberg & Naudé,
2012).

Jiang, Henneberg och Naudé (2012) menar att det huvudsakligen finns tva typer av relationer.
“tillitsrelationer” som baseras pa langsiktiga relationer mellan parter i supply-chain och
“fientliga relationer” eller “konkurrensrelationer” som baseras pa beroendestrukturer inom
projekten. Medan adversarialrelationer har liten eller ingen paverkan pa
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relationsegenskaperna  kommunikation, forbindelse, tillfredsstallelse och langsiktigt
fokus visar deras studie att tillitsrelationer har en stor postiv inverkan pa samtliga. Relationen
mellan leverantérer och kunder bor alltsa baseras pa tillit och fértroende mellan parterna och
inte bara beroende i form av kontrakt for vad som ska levereras inom ett projekt. Baseras
forhallandet pa tillit menar Jiang, Henneberg och Naudé (2012) att informationsutbytet och
kommunikationen mellan parterna framjas, att ena parten ar villig att gora kortsiktiga
uppoffringar i favor for mer langsiktiga l6sningar, att tillfredsstallelsen och darmed tron pa ett
framgangsrikt samarbete och resultat okar samt att fokus pa langsiktighet och fortsatta
samarbeten i framtiden oOkar. Ett forhallande byggt pa tillit framjar alltsd framgangsrika
partnerskap (Jiang, Henneberg och Naudé, 2012) som i sin tur framjar kundtillfredsstéllelse
och framgang for foretaget i stort (Ogden & McCorriston, 2007). Ogden och McCorriston
(2007) menar ocksa att tillit ar extra viktigt inom serviceindustrin dar foretag ofta lamnar ut
en stor del av ansvaret for slutresultatet pa leverantoren.

Ogden och McCorristons (2007) empiriska studie visar pa foretagets upplevda for- och
nackdelar med leverantérssamarbete inom serviceindustrin. De storsta fordelarna med ett
starkt samarbete menar foretagen &r att det ger upphov till en bra arbetsrelation dér parterna
kommer éverrens och vet vart de har varandra. Andra férdelar som namns ar kostnadsférdelar
och att parterna &r lyhorda for varandra. Bland nackdelarna med att ha en néra relation ndmns
att foretag ibland upplever att leverantrerna kan bli ndjda och sluta anstrédnga sig for att de
vet att dealen ar sakrad eller att leverantéren prioriterar nya kunder 6ver gamla. Att féretaget
sjalva nojer sig och slutar leta efter battre kostnads- och kvalitetsméassiga l6sningar ndmns
ocksa som en nackdel.

2.3.1 Klassificering av leverantorer

Ett satt for foretag att effektivt hantera sina leverantorer &r att klassificera dem. Leverantorer
kan klassificeras pa olika nivaer och ur olika synvinklar och processen med att kategorisera
leverantorer ar minst lika viktig som sjélva kategoriseringen da processen vécker diskussion
kring vad som bor prioriteras och hur viktiga och vad de olika leverantérerna bidrar med
(Olsen & Ellram, 1997).

Med utgangspunkt i den klassificering av inkop som beskrevs i kapitel 2.2.2 menar Olsen och
Ellram (1997) att det finns ideala leverantorsrelationer for varje typ av inkdp. Gallande de
inkdp som hamnar i havstangskategorin rekommenderas en relation med fokus pa 6msesidig
respekt och att kommunicera framtida behov i en 6ppen tvavagskommunikation. Att fa till en
lag kostnad per inkép ar viktigt eftersom det ofta handlar om stora kvantiter. Darfor ar det i
denna kategori lampligt med avtal mellan parterna for att fa till battre pris. FOr de typer av
inkdp som hamnar i den okritiska kategorin bor relationen hallas enkel och inkopsprocessen
sa standardiserad som majligt for att spara pa personalresurser och administrativa kostnader.
Relationen ska i princip skota sig sjalv. For att minska riskerna med strategiska inkdp bor en
nara relation med leverantéren utvecklas med ett langsiktigt fokus, dar leverantéren tidigt
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involveras i skapandet av produkten eller tjansten och dar leverantéren ses som en férlangning
av foretaget. Gallande inkdpen i flaskhalskategorin bor relationen fokusera pa att tillsammans
med leverantdren diskutera vad som kan forbéttras och hur inkOpen kan bli mer
standardiserade.

Olsen och Ellram (1997) foreslar en klassificering av foretagets leverantorsrelationer dar
leverantorerna klassificeras baserat pa hur attraktiva de ar for foretaget och hur stark
relationen till leverantdren ar. Hur attraktiv en leverantor ar for foretaget beror av faktorer
som ekonomiska, prestationsmassiga, tekniska samt organisatoriska, kulturella och
strategiska. Hur stark relationen till leverantor &r beror av faktorer som ekonomiska, utbytet
av relationen, samarbete mellan kdpare och leverantdr och avstand mellan kdpare och
leverantor.

Hallikas et al. (2005) erbjuder en alternativ klassificering. Klassificeringen gérs med hénsyn
till beroenderisken for bade kund och leverantor. Relationerna delas in i tre kategorier; icke-
strategiska, strategiska och asymmetriska. | de icke-strategiska ar riskerna laga for bade
leverantor och kund, i de strategiska ar beroenderisken hdg for bade leverantor och kund och i
de asymmetriska ar riskerna laga for ena parten men hoga for den andra. Beroenderisken for
kunden mats av hur stort varde produkten eller tjansten har i forhallande till slutprodukten och
hur latt eller svart det &r att ersétta leverantéren. Beroenderisken for leverantéren mats av hur
kundefterfragan ar kopplad till leverantorens totala intdkter och hur ett avbrott i forhallandet
paverkar leverantoren finansiellt och kunskapsmassigt.

Da ett foretags leverantorsrelationer klassificerats kan de jamféras med de ideala relationerna
for varje typ av inkdp (Olsen & Ellram, 1997). Detta ger ledning kring hur foretaget bor lagga
upp sitt arbete for en mer strukturerad leverantdrshantering och for en utveckling av den. Att
utveckla handlingsplaner for varenda leverantorsrelation kréaver mycket resurser. Istallet bor
en mix av handlingsplaner véljas ut och fokuseras pa. Detta gor ocksa att
leverantorsrelationerna arbetas med bade pa bade kort och lang sikt. Generellt bor
handlingsplaner géllande relationer som ror strategiskt viktiga inkép prioriteras samt
relationer som paverkar andra relationer och foretagets plats i natverket. Det ar lampligt att
borja med handlingsplaner som ar enkla att implementera och dar resultat i form av béttre
leverantorsprestationer eller kostnadsbesparingar kan ses direkt (Olsen & Ellram, 1997).
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3 METOD

| detta kapitel beskrivs tillvagagangssattet for examensarbetet. Hur arbetet lagts upp visas i
figur 3.1 nedan. De metoder som anvants for att genomfora arbetet diskuteras och slutligen
diskuteras aven hur anvand litteratur granskats kallkritiskt samt arbetets validitet och
reliabilitet.

Problem-

formulering
Initierings- —> Inledande —> > Data- —> Analys av —> Presentation
fasen datainsamling insamling resultat
Litteratur-
studie >

Figur 3.1. Arbetsgang for examensarbetet.

3.1 Initieringsfas

Arbetet tog sin borjan i ett mote med foretaget dar handledaren forklarade att de ville ha hjélp
med att utreda hur foretaget kan bli mer 16nsamt. En klar problemformulering fanns inte fran
borjan utan foretaget angav endast en tankbar riktning och menade att inom omradet inkop
och leverantorshantering fanns ett flertal mojligheter till forbattring. Med var handledare fran
Chalmers diskuterades sedan hur detta skulle kunna problematiseras.

3.2 Problemformulering

For att stalla upp en problemformulering krédvdes kunskap om nuldget i foretaget géllande
inkop och leverantorsval samt kunskap om hur foretaget ar organiserat. For att fa en inblick i
detta holls kvalitativa intervjuer med tre projektledare. Hur intervjuerna utformades och
analyserades beskrivs langre fram under 3.4 Datainsamling. For att kunna relatera det som
framkom under intervjuerna till ndgon form av teori och for att underlatta
problemformuleringen paborjades tidigt litteraturstudier. Hur litteraturstudier gick till beskrivs
detaljerat under 3.3 Litteraturstudier. Efter att intervjuerna analyserats och inledande teori
studerats kunde arbetet med en problemformulering och en problemdiskussion ta sin borjan. |
kapitel 1.4 Problemdiskussion och fragestallningar diskuterades med stod av litteratur hur
problemet skulle angripas samt de fragor som skulle besvaras for att leda till uppfyllelse av
arbetets syfte.
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3.3 Litteraturstudier

Relevant litteratur har sokts under hela arbetet och till stor del har litteratursékningen skett i
Chalmers Biblioteks databas Summon. Andra databaser sa som ABI/INFORM Complete och
Google Scholar har ocksa anvénts. Sokstrdngar som anvénts har bland andra varit “project-
based organisations”, “supplier classification”, “coordination project-based organisations” och
“purchasing project-based organisations”. Till storsta del inom detta arbete har vetenskapliga
artiklar anvéants men till viss del &ven larobdcker. Under 3.5 Kritisk granskning beskrivs
detaljerat hur examensarbetets forfattare har forhallit sig kallkritiskt till anvand litteratur.
Tillgénglig litteratur kring event- och serviceindustrin gallande organisation, inkdpsstrategier
och leverantorsrelationer har varit mycket begransad. Darfor har storsta delen av anvénd
litteratur fatt hamtas fran snarlika industrier sa som konstruktionsindustrin eller fran mer
generell ~ forskning  kring  projektbaserade  organisationer, inkOpsstrategier  och
leverantorshantering.

3.4 Datainsamling

Datainsamlingen till arbetet skedde genom kvalitativa intervjuer. Da det inte fanns en klar
problemformulering fran borjan fran foretagets sida har data samlats in utifran ett brett
perspektiv. Datainsamling har dven skett genom en gransking av ett antal avslutade projekt pa
Event ABs Goteborgskontor.

3.4.1 Intervjumetodik

Den storsta delen av datainsamlingen har skett genom intervjuer med medarbetare pa
foretaget. DA syftet med intervjuerna har varit att fa en subjektiv bild av hur medarbetare i
olika positioner inom foretaget upplever den specifika situationen géllande inkép och
leverantorsval har den valda intervjuformen varit 6ppen intervju (Lantz, 1993). Varje omrade
har inletts med en vid fraga varefter foljdfragor har stallts beroende av den intervjuades svar.
Intervjufragorna har skickats ut i forvag for att ge respondenterna en chans att forbereda sig
men i samband med utskicket har intervjuns 6ppna karaktér betonats. Efter att ett antal forsta
intervjuer hade hallits och en bild av situationen bérjade véxa fram kunde ocksa mer
detaljerade fragor stallas i senare intervjuer. Hur validitet och reliabilitet arbetats med under
intervjuerna diskuteras ndrmare under 3.6 Kritisk granskning.

Totalt har kvalitativa intervjuer hallits med sex av cirka 30 anstillda pa Event ABs
Goteborgskontor. De intervjuade har haft varierande positioner pa foretaget; projektledare,
kundansvariga (som ocksa ar teamledare), kommersiell chef (avtalsansvarig) samt
reseansvarig. Spridningen innebér att intervjuade medarbetare varierar fran de som dagligen
gor inkoép och véljer leverantorer till de som ansvarar for att uppratta leverantdrskontrakt och
vad som ska inga i dessa samt de som ansvarar for hela team. Val av intervjupersoner har
skett dels efter forfattarnas egen bedémning om vilka medarbetare som kan vara relevanta for
arbetet och dels efter forslag fran handledaren pa foretaget. Handledaren ar foretagets
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ekonomiska chef och ingar i ledningen varvid det ekonomiska perspektivet och
ledningsperspektivet har férmedelats via handledarméten.

3.5 Genomgang av avslutade projekt

For att fa en djupare inblick i de olika projekten samt se vilka ink6p som gjorts och vilka
leverantérer som anvants har en granskning av de 20 storsta projekten som utfordes ar 2013
pa Goteborgskontoret gjorts. Detta urval motsvarar cirka 10 % av Event ABs totala antal
projekt under det aret. Granskningen gjordes mot slutet av arbetet och fokus har legat pa
boendeleverantdrer och agenter. Géllande dessa har det bland annat granskats huruvida de
agenter och boendeleverantérer som ledningen vill ska prioriteras faktiskt har anvénts.
Granskningen gjordes genom att en komplett transaktionslista, dar samtliga in- och
utbetalningar som gjorts under ett projekt finns listade, studerades for varje projekt. Genom
detta kunde vilka leverantorer och agenter som anvénts utlasas. Aven specifika fakturor har
granskats for att utrona vad det ar leverantdren har levererat.

3.6 Analys av resultat

Efter att datainsamlingen sammanstéllts jamfordes den med relevant litteratur inom omradena
projektbaserad organisation, inkdp och leverantdrshantering. Genom detta har brister och
svarigheter inom organisationen kunnat identifieras. Efter detta har dven litteraturen anvants
for att ge rekommendation pa véagar att ga for att komma till ratta med identifierade
svarigheter.

3.7  Kritisk granskning

Nedan beskrivs forst hur forfattarna har forhallit sig kallkritiskt till anvand litteratur. Dérefter
diskuteras validitet och reliabilitet for arbetet.

3.7.1 Kallkritik

Litterara kallor har kritiskt granskats med utgangspunkt i Chalmers Biblioteks sok- och
skrivguide. Det &r kallans relevans, upphovsman, syfte, tillforlitlighet och aktualitet som har
granskats. Upphovsmaénnen till anvand litteratur har granskats genom att undersoka vid vilken
forskningsinstitution de verkar som samt andra verk de har publicerat, denna s6kning har
oftast skett i Google eller genom att information kring detta angivits i den aktuella artikeln.
Tillforlitligheten har undersokts genom att de tidsskrifter som publicerat artiklarna
kontrollerats i UlrichsWeb for att se om tidsskriften &r vetenskapligt granskad. For att
ytterligare kontrollera tillforlitligheten for verket har Web of Science eller Google Scholar
anvants for att kontrollera hur manga ganger artikeln har citerats.
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3.7.2 Validitet

Validitet handlar om hur val man matt det man avsett att méta, det vill s&ga om det man métt
ar relevant for det som ska undersokas. Validering ror bland annat val av insamlingsmetod,
urval och triangulering (Gunnarsson, 2002). Som diskuterats ovan har datainsamlingen skett
till storsta del genom kvalitativa intervjuer. Flertalet av forfattarna till de empiriska
forskningsartiklar som anvénts for det teoretiska ramverket har ocksa anvént sig av denna
insamlingsmetod, varfor insamlingsmetoden anses vara val lampad for denna typ av arbete.
Triangulering, det vill saga datainsamling fran olika synvinklar, har gjorts genom
att intervjuobjekt valts ut fran olika delar av och nivaer pa foretaget. Pa detta satt har olika
synvinklar pa inkopsrutiner och leverantorshantering erhallits. Dessutom har forfattarna till
arbetet sjélva granskat avslutade projekt och pa detta satt erhallit en objektiv bild av den
faktiska anvandningen av leverantdrer och agenter. Datainsamlingen kan anses ha hdg
validitet da resultaten som erhallits ar i linje med vad tidigare forskningslitteratur inom
omradet projektbaserade organisationer visat.

3.7.3 Reliabilitet

Reliabilitet ar ett matt pa hur tillforlitligt arbetet ar och behandlar huruvida resultatet skulle bli
det samma vid upprepning av forsoket och om métningarna ar fria fran bias (Gunnarsson,
2002). Forfattarna har under arbetet aktivt arbetat for ett neutralt forhallningssatt under
datainsamlingen. Dock har vissa medarbetare larts kanna under arbetets gang vilket kan ha
paverkat hur forfattarna tolkat informationen de gett. Likasa finns risk for att véarderingar lagts
redan innan ett intervjuobjekt blivit intervjuad da forfattarna fick mer kétt pa benen ju langre
arbetet fortgick och vissa svar borjade forvantas efter vad andra intervjuobjekt svarat pa
samma fragor. Aven gillande fall dar intervjuobjekt uttryckt starka kanslor kring ett &mne
finns risk att attityder bildades hos forfattarna som kunnat paverka objektiviteten.

For att sakerstélla att det ar en objektiv bild som presenteras i arbetet har forfattarna under
hela arbetets gang diskuterat med varandra kring objektivitet och kritiskt granskat varandras
texter. Aven handledaren fran Chalmers har uppmanat till reflektion kring detta. Bearbetning
av datainsamling har skett genom sammanstéllning av de genomférda intervjuerna med hjalp
av de anteckningar som forts under intervjun och den ljudupptagning som gjorts. Bada
forfattarna har sedan granskat sammanstallningarna for att kontrollera att all data ar korrekt
och kontrollerat att bada uppfattat datan pa samma satt. | de fall ndgot har varit oklart har
ljudupptagningen lyssnats till igen och om detta inte kunnat I6sa fragan har den intervjuade
personen kontaktats for att fa fortydliga sig. Da det endast ar medarbetare fran ett kontor som
intervjuats kan inte resultatet direkt sagas vara applicerbart pa hela foretaget. Dock tyder
mycket pa det eftersom de intervjuade representerat bade ledning och personal fran
centraliserade funktioner samt projektledare som har liknande arbetsuppgifter som de pa de
andra kontoren.
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4 EMPIRISK STUDIE

| detta kapitel presenteras den data som samlats in fran foretaget. Empirin bygger pa de
kvalitativa intervjuer som genomférts med projektledare, kundansvariga, teamledare,
reseansvarig och kommersiell chef. Den bygger ocksa pa den granskning av avslutade projekt
som gjorts. Slutligen ligger &ven information taget fran foretagets hemsida och 2012 ars
arsredovisning samt mailkontakt med marknadsansvarig och handledaren pa foretaget, Event
ABs ekonomichef, till grund for empirin. Om inget annat anges har all data som presenteras i
detta kapitel framkommit under dessa tillfallen. Dessa data anvands sedan tillsammans med
det teoretiska ramverket som grund i analysen. D& foretaget valt att vara anonyma kan
specifik information sa som namn och platser inte presenteras.

Avsnitt 4.1 relaterar till fragestéllning ett som beror karaktarsdrag for en PBO, avsnitt 4.2
relaterar till fragestallning tvd som berér inkop i en PBO och avsnitt 4.3 relaterar till
fragestallning tre som beror leverantdrshantering i en PBO.

4.1 Organisations- och arbetsstruktur pa Event AB

| detta underkapitel presenteras insamlad data som ror fragestallning ett, som handlar om vad
som utmarker den projektbaserade organisationen och hur Event ABs arbetsstruktur ser ut.
Forst redogors for foretagets dvergripande organisationsstruktur for att hjalpa lasaren med en
helhetsforstaelse for foretaget. Darefter behandlas arbetsstrukturen pa teamniva och sedan
kommer ett fokus tas med avseende pa den avgransning som gjorts till Goteborgskontoret.
Slutligen presenteras data rérande kommunikation och samordning pa foretaget.

4.1.1 Organisationsstruktur - 6vergripande niva
Event AB bestar av fyra team spridda pa tre kontor runt om i Sverige. | nulaget finns tva team
i Goteborg och ett team vardera pa de andra kontoren.

Som figur 4.1 illustrerar sa finns en VD med en ledning under sig bestdende av en
ekonomichef, en kommersiell chef, tva stycken teamledare/kundansvariga samt en kreativ
chef. Den kommersiella chefen har hand om alla kund- och leverant6rsavtal och jobbar
standigt for en utveckling av dessa. Den kreativa chefen ansvarar for de kreativa delarna, sa
som sceninnehall och formedlande av budskap, i de projekt déar det &r aktuellt. VD och
ledning sitter spridda over tre kontor. Tillsammans har de regelbundna ledningsmoten. Under
ledningen finns dven en forstarkt ledningsgrupp dér ledningen tillsammans med Event ABs
samtliga teamledare/kundansvariga sitter i och som dven de har regelbundna moten. | den
utbkade ledningsgruppen har man méten kring allt som ror Event ABs affarer och hur man
ska agera i dessa.
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Figur 4.1. Overgripande organisationsstruktur for Event AB.

MARKNAD

KREATIV

EKONOMI

Event AB beskriver sig sjalva vara en typ av matrisorganisation dar vissa delar brutits ut och
centraliserats for att underlétta det vardagliga arbetet i projekten. De delar som brutits ut ar
Resor, Kreativitet, Marknad samt Ekonomi. Dessa fungerar som stabsfunktioner och finns till
for att stodja projekten pa respektive omrade. P& Resor sitter en reseansvarig som ansvarar for
alla typer av reseinkop. Funktionen Marknad utgdrs av marknadsansvarig ihop med en
saljkoordinator som ringer upp kunder och bokar moéten. Ekonomi bestar av ekonomichef och
projektekonomer som coachar projekten och ger lagesrapporter till ekonomichef medan den
Kreativa funktionen leds av den kreativa chefen och hjalper projekten med bland annat
utformning av budskap och sceninnehall.

PP \/ARKNADSANSVARIG
SALJKOORDINATOR

KREATIV CHEF
KOORDINATORER

EKONOMER
Figur 4.2. De utbrutna funktionerna och deras medlemmar
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4.1.2 Organisationsstruktur - teamniva

Vartdera teamet bestar av en teamledare, som dessutom antar rollen som kundansvarig, nagra
projektledare samt ett antal koordinatorer som omorganiseras i nya konstellationer infor varje
nytt projekt de utfor.

En teamledare ar helt ansvarig for att driva sitt team och har tva roller. Som teamledare har
denne ett personalansvar och ser till att teamet uppnar och féljer det budgetansvar som fatts av
ekonomichefen. En viktig parameter &r att fa ut det mesta mojliga arbete ur ett ekonomiskt
perspektiv vilket handlar om att delegera uppgifter till ratt personal. Da en projektledare
kostar mer &n en koordinator med avseende pa lonekostnader laggs arbetet upp sa att sa
mycket som mojligt av de enklare och ibland mer tidskravande arbetsuppgifterna laggs ut pa
koordinatorer. Beroende pa hur omfattande projektet ar kan olika manga koordinatorer
anvandas. Den andra rollen &r att vara kundansvarig. Som kundansvarig ska teamledaren
driva kundkontot, se affarsmojligheterna och jobba mot en Iangsiktig kundrelation. Viktigt har
ar att skapa ratt offert for att vinna affaren. Kundansvarig &r den som kunden moter vid den
initiala kontakten och &r darefter med vid avstamningar.

En projektekonom fran stabsfunktionen Ekonomi finns med i varje projekt som teamen utfor
beroende pa hur mycket ekonomisk hjalp ett projekt behdver. Projektekonomen har en
coachande roll for projekten och gor upp kalkyler, tar emot och betalar fakturor samt ger
lagesrapporter till ekonomichefen. Projektledarna har full frihet vid inkép men da
ekonomistaben ar centraliserad gar all fakturering genom den.

4.1.3 Event AB Goteborgskontor

Pa Event ABs Goteborgskontor kan VD och ekonomichef hittas samt stabsfunktionerna
Marknad och Resor. P4 kontoret sitter tva av Event ABs fyra team; Team 1, som framst
jobbar med en specifik avtalskund samt Team 2, som jobbar mot 6vriga kunder. Team
2 arrangerar framst konferensuppdrag utomlands, vilket utgor ungefar 80 % av deras projekt.
Teamen sitter i ett dppet kontorslandskap men avskilt fran varandra. Till skillnad frdn Team 1
har Team 2 inga fasta kundavtal.

Den kommersiella chefen som har hand om alla kund- och leverantorsavtal &r dessutom
ytterst ansvarig for att driva och utveckla affaren med Team 1s avtalskund. Skillnaden pa
kommersiella chefen och kundansvarig for Team 1 ar att den kommersiella chefen inte har
nagot personalansvar utan utvecklar endast affaren for att bredda den medan kundansvarig,
som dven har rollen som teamledare, &r ansvarig for Team 1 och de projekt som de gor at
avtalskunden.

Projektledarna inom Team 1 &r de som avgor vilka medlemmar som ska inga i ett projekt.

Inom Team 2 kommer inte projektledarna in i projektet forran koordinatorer och
kundansvarig har uppréttat en offert som kund har accepterat. Efter att en projektledare tagit
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over och driver merparten av arbetet ar, som beskrivits ovan, kundansvarig med vid
avstamningar, bade med projektgruppen och med kunden.

4.1.4 Kommunikation och samordning

Samordning inom ett projekt sker bade muntligt och genom uppréattandet av vissa dokument.
Exempelvis gors en tidsplan upp dér viktiga deadlines fors in, sa som nar resor maste bokas
och trycksaker senast bestallas. Aven en programoversikt upprattas, vilken ar en plan Gver
genomforandet av sjadlva eventet timme for timme och denna uppdateras l6pande under
projektets gang. Samtliga medarbetare anvander samma slags mappar och mallar inom
projektet och kan nar som helst ga in och titta i dokumenten. Varje vecka har vartdera teamet
ett mote angaende hur teammedlemmarna mar, befintliga projekt och affarsmajligheter samt
bemanning till projekt. Innan avstamningar med kund tréffas aven hela projektgruppen for att
uppdatera varandra om hur projektet ligger till. Projektgruppen har dven avstamningar med
projektekonomer for att se dver ekonomin.

Nér ett projekt avslutats och utvarderats fors endast lessons learned vidare muntligt inom det
egna teamet genom informella samtal. Det finns inga utarbetade strukturer for hur det ska
foras vidare mer systematiskt inom hela foretaget. For att detta ska ske maste det finnas nagon
som aktivt ansvara for dessa fragor och som uppmuntrar till dialog mellan teamen menar en
medarbetare. | dagslaget finns det ingen som ansvarar for detta. Det vore dock onskvart sa att
ett teams asikter angdende en leverantor kan lyftas fram och kan fa foljder i form av atgarder.

Kommunikation mellan medarbetare 6ver teamgranser sker sallan. Medarbetare fran andra
team kontaktas endast sporadiskt da till exempel en medarbetare vill diskutera en viss
leverantor eller visst projekt. Kommunikation mellan ledning och medarbetarna i ett projekt
sker genom teamledarna for varje team. Pa grund av det stora antalet projekt per ar, runt 200,
involveras ledningen framst i de storre projekten eller dar kunden anses vara strategiskt viktig.

4.1.4.1 Kommunikation och samordning géllande inkép och leverantdrer

Med samordning mellan inkop avses hur information kring inkop delas pa foretaget samt till
hur stor del inkop i vissa projekt paverkar val av inkop i andra projekt. Da det galler
information om inkop sprids den framst informellt via medarbetare inom samma team.
Genom att teamen &r sma och att medarbetarna sitter i ett kontorslandskap delas standigt
information, bade genom informella samtal och genom att medarbetare hor vad andra gor och
hur det gar samt vilka leverantérer som anvands. Detta styr dock inte val av leverantorer till
andra projekt da det ar ett flertal yttre faktorer som ocksa paverkar. Denna informella
spridning fungerar framst for spridning av information inom teamet. Medarbetare fran de tva
teamen i Goteborg medger att kontakten med de andra kontoren inte sker sarskilt frekvent. Da
tidigare offerter finns sparade i offertmallar som samtliga medarbetare pa Event AB har
atkomst till innebér detta att information kring tidigare inkép kan hamtas pa detta vis. Dock
uppger bara en medarbetare att detta sker pa rutin i just dennes team och att detta paverkar val
av leverantorer till nya projekt. Ovriga projektledare menar att det endast sker ndgon gang
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ibland da ett pris ska kontrolleras. Utéver dessa offertmallar anvands dven ett CRM-system
(Customer Relationship Management) dar kontaktinformation finns till kunder och
leverantorer samt tidsplaner Over projekten. Detta ar dock inget som anvénds aktivt for att
samordna inkop mellan projekt. Lesson learned sprids inte heller, som tidigare namnts, pa
annat satt informellt mellan medarbetare i samma kontorslandskap.

4.2 Ink6p och inkOpsrutiner hos Event AB

| detta underkapitel presenteras insamlad data som ror fragestallning tva, som handlar om
inkop i en PBO. Forst redogors for olika typer av inkdp som sker i projekten pa Event AB.
Dérefter presenteras data rérande forhandling om pris vid inkép och incitament till detta
vartefter avtal, utvardering, samordning, centralisering och utveckling av inkdpsfunktionen
gas igenom.

Efter en forsta kontakt med kund dér det tydligt klargjorts vad kunden &r intresserad av
arbetas en offert fram. Vanligtvis tar det Event AB 2-7 dagar att arbeta fram en offert och det
ar projektledare eller koordinatorer som utfor offertarbetet. Da offerten ska innehalla i stort
sett ett fardigt program borjar inkdpsarbetet redan i detta stadie. Offertarbetet ar inget som
faktureras kunden aven om en stor del av researcharbetet och preliminarbokning av resor och
boende sker under detta stadie av projektet. Undantaget ar foér Team 1:s kund, dar &ven
offertarbetet ingar i slutfakturan. Efter att offert gatt ut till kund accepterar kunden eller tackar
nej. Event ABs statistik visar att 66 % av offerterna far ett ja av kunden. Inkdpen som gors
styrs till mycket stor del av kundens onskemal. Att till och med Overtraffa kundens
forvantningar ar nagot som efterstravas da konkurrensen inom branschen ar hard. Det hander
att for att vinna en kund sa innehaller offerten lagre priser an vad det faktiskt kostar for att det
ska vara lonsamt for Event AB. Accepterar kunden en sadan offert forsoker projektledaren
senare forhandla ned priset med leverantérerna under projektets gang for att projektet inte ska
ga back.

4.2.1 Olikatyper av inkop i projekt

| detta examensarbete behandlas inkop som gors i projekt mot kund. Interna inkop sa som
mobiltelefoner, datorer och kontorsmateriel ligger utanfor ramen till detta projekt. De inkdp
som gors i ett projekt mot kund och som é&r i fokus for detta arbete kan kategoriseras i tre
kategorier; boendeinkdp, teknikinkop och reseinkdp. Alla projekt innehaller inte alla typer av
inkdp. De ndmnda kategorierna av inkop beskrivs nedan.

4.2.1.1 Boendeinkép
Boendeinkop avser de bokningar av boende, exempelvis hotell, villor eller lagenheter, som

sker under ett projekt. Dessa inkdp paverkas inte bara av kundens énskemal utan till stor del
ocksa av leverantoren och dess belaggningsgrad. Da leverantdren endast ser till att optimera
sin egen verksamhet ar det svart for Event AB att forhandla om pris eller andra rabatter da
hotellet har hog beldggning. Detta innebdr att det inte racker att ett boendealternativ uppfyller
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alla kundens kriterier eller att Event AB har ett avtal med dem, det kan anda vara otillgangligt
under den aktuella perioden. Till viss del styr dven projektledarens preferenser, det vill sdga
en projektledare véljer garna, da det ar mojligt, ett boende som denne vet fungerar bra
kvalitets- och servicemdssigt. Event AB har avtal med ett antal hotell men intervjuade
projektledare har inte kunskap om vad som ingar i dessa kontrakt. De menar ocksa att sarskild
hansyn inte tas till de hotell foretaget har avtal med da man soker efter boenden. Denna stora
paverkan av yttre faktorer, sa som kundkrav och beldggning, har gjort att varje inkop av
boende ses som ett unikt inkdp. En medarbetare uppger att teamet hon arbetar i ofta anvander
gamla offertmallar for att se vilka boenden som anvants i tidigare projekt pa samma
destination for att i storsta mojliga man anvanda samma leverantorer. Projektledare i ett annat
team pa samma kontor uppger att de inte arbetar pa detta satt utan bara genom att soka online,
nagot som ibland ar mycket tidskravande.

4.2.1.2 Teknikinkdp
Teknikinkop &r inkdp som ror ljud, ljus och video i ett projekt. Kunskapen kring detta ar

forhallandevis lag bland projektledarna pa foretaget, bade da det géller rent tekniska aspekter
som vad olika typer av utrustning ar for nagot och da det galler vad som kan erbjudas kunden.
| ett av teamen har en medarbetare med manga ars erfarenhet av eventbranschen och
darigenom goda baskunskaper gallande teknik tagit pa sig ansvaret for merparten av
teknikinkopen. Under senare ar har inkopsprocessen gallande teknik utvecklas mycket.
Tidigare kontaktade eventbolagen leverantérerna och meddelade vad de var ute efter varpa
leveratoren endast skickade en lista pa den utrustning som fanns tillganglig. Att avgora vilken
utrustning som var bast lampad att anvanda och bara att forsta listorna kravde stor kunskap av
medarbetare pa eventbolagen. Pa senare ar har eventbranschen lart teknikleverantérerna hur
de battre ska kunna hjélpa dem och pa sa vis kunna 6ka sin egen forsaljning. Numera gar
teknikinkop till pa sa satt att Event AB kontaktar ett teknikféretag med ett koncept och far av
teknikforetaget en fardig l6sning som visas bland annat med tydliga skisser av hur det
kommer att se ut. Detta understddjs med en lista 6ver den tekniska utrustning som behdvs.
Event AB samarbetar alltsd med teknikleverantdren i mycket hogre grad an tidigare. Detta
upplagg ar ocksa mycket enklare for en kund att forsta och gor det enklare for bade Event AB
och leverantoren att sélja in tekniska losningar till kund.

4.2.1.3 Reseinkdp
Dessa inkop avser alla inkop i ett projekt som ror transport och resor. Bade till och fran

eventet/destinationen och de resor som sker under eventets gang. Framst ar det flyg, tdg och
buss som bokas. Reseinkopen &r en centraliserad funktion pa Event AB. Detta innebér att
samtliga inkop gallande resor och transporter ska skotas av en och samma person. Dock har
ett av teamen valt att &nda ha en reseansvarig for just deras team, detta for att minska ledtiden
vid offertarbetet. For att fa stalla ut flygbiljetter fran alla flygbolag runt om i vérlden kravs att
foretaget har en IATA-certifiering. Sjalva sokningen av gruppresor for flyg sker i ett program
kallat Amadeus och alla som soker och bokar med detta program maste inneha en licens for
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detta. Centraliseringen av reseinkopen har minskat antalet licenser som kravs fran runt 25 till
endast ett fatal. Den stOrsta utmaningen for reseansvarig dr att hitta en smidig resa som
dessutom &r kostnadseffektiv. Event AB ska erbjuda ett bra pris och samtidigt ocksa tjana
pengar men utan att tumma pa kvaliteten. Metoden for prisséttning av flyg ar alltid densamma
och ger lite spelrum for forhandling. Den innebér att flygstolar delas upp i segment och att de
olika segmenten kostar olika mycket (utdver indelningen i business- och ekonomiklass).
Modellen innebér att medan de tio forsta platserna pa planet kan kosta 500 kronor per styck sa
kan de tio sista platserna kosta 3000 kronor styck. I och med denna uppdelning &r det inte
mojligt att fa stora bokningar till samma laga pris som man kan fa vid en mindre bokning dar
hela gruppen hamnar inom samma segment. Givetvis styrs d&ven denna modell av tillgang och
efterfrdgan. Bland annat veckodag och arstid spelar roll for hur mycket Event AB kan
forhandla ner priset. Da det ar stora grupper som ska transporteras chartras ibland ocksa hela
plan.

Da denna typ av inkop ar centraliserad gar inkopet till pa annat vis an dvriga inkop. Istallet for
att sjalv soka resor sander projektledaren en mall via email till reseansvarig under
offertarbetet dar information om destination, antalet deltagare, datum och budget finns med.
Ansvarig soker sedan efter lamplig resa och da projektledaren godkant resan preliminarbokar
reseansvarig den. Det tar allt fran 10 minuter till flera dagar att hitta lamplig resa beroende pa
faktorer som gruppstorlek och destination. Det tar sedan generellt runt fyra till fem
arbetsdagar att fa bokningen bekraftad med pris fran bolaget. Event AB offererar aldrig nagot
till kund som de inte kan lova. Beroende pa flygbolag far preliminarbokningen hallas i en till
fyra veckor. Under denna tid ska projektledaren offerera kund och fa en acceptans eller ett
avslag. Om kunden tackar ja bekréftas resan och om kunden tackar nej avbokas den. Nar
resepaketet bekraftats kopplas reseansvarig inte in i projektet igen forran da det &r cirka en
manad kvar till eventet. Vid denna tidpunkt laggs deltagarnamn in, biljetter ordnas och
anslutningsflyg bokas.

Da det galler utveckling av reseink6pen namner den ansvarige sjalv att en onskvard
utveckling &r att fran borjan i de mer komplexa projekten fa vara med i forsta kundmotet for
att se till att det blir ratt fran borjan och att kunden direkt forstar vad som kan forvantas
géllande reselogistiken. | dagslaget finns inte personalresurser for att detta ska kunna ske.

4.2.2 Forhandling om pris och incitament till det

Da kunden &r n6jd med priset och Event AB har fatt en tillfredsstallande mariginal gors enligt
projektledarna inga ytterligare foérhandlingar med leverantérerna for att maximera Event ABs
vinning. Detta varierar dock pa foretaget dar andra medarbetare uppger att de fortsatter att
forhandla for att ge ytterligare vinst till foretaget. Samtliga intervjuade ar dock samstdmmiga i
att hur mycket som kan férhandlas och om det & mojligt éver huvud taget beror mycket av
belaggningen hos leverantor och inte bara pa den individuella forhandlingsformagan hos
medarbetaren. Det racker dock inte att vara en tuff forhandlare utan formaga att kanna av vart
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smartgransen gar maste ocksa finnas. Event AB har gott renommé bland sina leverantorer och
en affar ska helst vara win-win for bade dem och leverantdren. En teamledare menar att det
inte bara handlar om att vinna mer vid ink0p utan &ven om att salja in mer till kund for att
tjdna mer pengar.

Da det galler incitament till férhandling om béttre pris for att 6ka Event ABs marginaler finns
i dagslaget inga individuella sddana. En teamledare menar att individuella malséttningar och
mordtter skulle 6ka fokus pa det enskilda projektet och gora att fokus pa samordning over
hela foretaget blev &nnu mindre. Medan en annan ur foretagets ledningsgrupp ar mer positivt
installd till incitament och tror att de skulle 6ka forsaljningen, dven om de skulle vara pa
gruppbasis.

4.2.3 Centralisering av inkdp

| dagslaget ar reseinkop de enda inkdp som ar centraliserade. Resten av inkdpen skots av
medarbetare i projekten. Vid centraliseringen av reseinkdpen var manga skeptiska till en
borjan och projektledare inte nojda med att bli frantagna en del av deras arbete. Dock ar
manga nu positiva till att det centraliserats. Team 2 har dock valt att ha en egen reseansvarig
da de upplever den centraliserade funktionen vara for langsam. | stéllet for att samtliga
projektledare ska halla sig uppdaterade om alla regler och villkor for samtliga flygbolag har
detta ansvar nu lamnats at den reseansvarige. Genom att den reseansvarige blir specialiserad
pa resor gar sokningar och problemldsning snabbare. Denna specialisering har ocksa inneburit
en minskning av fel och de kostnader som foljer till exempel da den medarbetare som bokar
av misstag inte fakturerar kunden for en skatt eller gor en felaktig valutaomvandling. Dessa
kostnader har minskat fran runt 150 000 kronor om aret till inte ens 100 kronor totalt de
senaste aren. Da alla som gor resebokningar maste ha licens har foretaget dven kunnat spara
in pa licenskostnaderna da det numera endast &r ett fatal som har denna licens och inte alla pa
foretaget. En ytterligare positiv effekt &r att denna centralisering har 6kat kommunikationen
mellan de olika kontoren. Den reseansvarige menar att han formodligen ar den som har bést
helhetssyn av alla i foretaget da alla reseinkép, med undantag de fran Team 2, gar genom
honom.

4.2.4 Avtal

Under aren har Event AB kortat ner antalet avtalskunder fran 20-30 stycken till att numera
endast ha ett fatal. Nagra avtal &r strategiska pa sa satt att de far tillgang till fler kunder via
dem. Nedan beskrivs de avtal som foretaget innehar i dagslaget.

4.2.4.1 Boende

Event AB har vissa avtal pa den svenska marknaden, primart med hotellkedjor. De behéver
egentligen inte avtala med hotell géllande hotellrum da det dnda ar tillgdng och efterfragan
som styr priset. Avtalen anvands for att fa tillgang till hotellets faciliteter, sa som
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konferenslokaler. Idag har Event AB avtal med tre hotellkedjor. Dessa ar utvalda for att de &r
dessa tre Event AB lagger ner mest pengar hos. Avtalen med hotellkedjorna gor att en battre
relation uppehalls men for en av hotellkedjorna existerar avtalet endast for att fa bli
krediterad, det vill saga for att fa en faktura och inte behova betala med kreditkort. Avtal med
boendeleverantorer dar Event AB binder upp sig pa att kdpa ett visst antal rum under given
tidsperiod mot att fa ett rabatterat pris ar svart att fa till. Detta pa grund av att kunden styr
destination och att Event AB inte kan veta vart deras projekt i framtiden kommer att vara.
Denna osédkerhet ndmns som en anledning till varfor fler boendeavtal inte existerar. Den som
ar ansvarig for avtalen skickar arligen ut uppdateringar kring dessa dar de antingen far
tillgang till hela avtal eller den information som é&r relevant for att de ska kunna agera i det.
Projektledarna menar dock att de inte ar helt medvetna om hur de existerande avtalen ser ut
for respektive hotellkedja.

4.2.4.2 Teknik
Pa tekniksidan finns inga avtal med leverantdrer men har ar foretaget positiva till att inga det.

4.2.4.3 Resor

Event AB har inga avtal med nagon specifik reseleverantdr men i och med anvandningen av
IATASs flygbokningssystem Amadeus omfattas Event AB av ett avtal som bland annat ger en
liten rabatt pa varje transaktion. Denna rabatt ar dock for liten for att vara betydelsefull for ett
forhallandevis litet foretag som Event AB. | detta avtal regleras ocksa hur lange flygstolar far
hallas preliminarbokade. Denna tid &r samma for alla foretag som omfattas av avtalet. Det har
uttrycks en onskan bland teamledare och projektledare om att fa halla flygstolar
preliminarbokade under en langre tid &n vad avtalet idag tillater. Pa grund av att Event AB
innefattas av det ovan namnda avtalet ar detta dock inte mojligt. Avtal har dock diskuterats da
det galler chartring av hela plan, nagot som Event AB ofta gor. Reseansvarig menar dock att
med hans kontakter och forhandlingsformaga kan billigare l6sningar dnda hittas varfor inga
sadana avtal existerar idag. Ett alternativ som den reseansvarige namner istéllet for separata
avtal med leverantorer ar att g med i en inkopsorganisation som férhandlar om priser for
manga foretag samtidigt, vilket gor Event AB till en del av en stérre aktor. Detta kostar dock
mer pengar &n vad det, enligt den reseansvarige, ger fordelar. For att kunna ge basta service
for kunden genom att inte behdva begrénsa sig till olika reseleverantorers tidtabell och genom
att vara obundna menar den reseansvarige att avtal med reseleverantorer inte ar att foredra,
snarare ska projektledarna utnyttja till exempel bokningsdeadlinen av flygstolar for att sétta
press pa kunder att bestdmma sig och pa sa satt aven fa ett snabbare avslut i offerter.

4.2.4.4 Qvriga avtal
Med agenter (se kapitel 4.4.2 Agenter) finns i dagslaget inga avtal. Det finns dock en lista pa

prioriterade agenter vilka &r sju till antalet. Fem stycken finns i europeiska l&ander, en i Afrika
samt en i USA. For dvriga lander forsoker Event AB halla sig till en eller tva agenter per land.
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Att ha ett begransat antal agenter far till fordel att agenterna vet vilken kvalitetsstandard som
efterstravas pa eventen och hur praktiska rutiner sa som fakturering skéts. Forfattarna till detta
arbete gjorde dock en granskning av 20 projekt som genomférdes ar 2013. Atta stycken av de
granskade projekten genomfordes i de lander dar Event AB har en prioriterad agent men inte
vid nagot av dessa tillfillen anvindes “rétt” agent, det vill sdga den som ledningen vill se
prioriteras.

En I6sning som ledningen foreslagit ar att Event AB har en typ av styrande avtal med agenten
som innebdr att for att projektledaren ska fa anvanda en annan agent i ett land dar prioriterad
agent finns maste detta godkénnas forst. Detta for att eliminera den enskilda relationen mellan
en medarbetare pa Event AB och en medarbetare hos agenten som gjort att den agenten har
anvants istallet for en annan. Medarbetare ska inte fa mojlighet att anvéanda vilken agent som
helst da Event AB vill att upphandlingen ska bygga pa en affarsmassig forstaelse och relation.

4.2.4.5 Framtidsutsikter

Att fa till en hogre loénsamhet innebdr att som foretag vaga inga djupare avtal med
leverantorer som Event AB lagger ner stora summor hos menar den avtalsansvarige. Dessa
avtal ska innebédra att nar en viss transaktionsgrans har passerats, sa ska Event AB fa
exempelvis 10 % rabatt pa allt 6verskjutande. Det vill sadga erhalla en monetér avkastning pa
investerat kapital. An s& lange sager endast avtalen att parterna avser sig handla av varandra
och inneha leverans av viss kvalitet. For att ga steget vidare maste en kalkyl upprattas.
Kalkylen ska pavisa om det ar vart att inga ett sddant avtal samt vad Event AB da kan tankas
komma att tjana pa det. Darefter maste ett standigt uppféljningsarbete paga, déar avstamning
sker mot aktivitetsplanen och transaktionsgransen sa att medarbetare kan uppmuntras och
motiveras av att narma sig och na den grans dar pengar borjar tjanas pa avtalet. For ett
utveckla Event ABs framtid menar avtalsansvarige att de gemensamt maste bestamma sig for
vilka leverantorer ett partnerskap ska ingas med. Ett natverkspartnerskap kan vara lampligt
géllande vissa leverantorer som séger att man i huvudsak gor sina inkdp hos dem men inte ha
nagra andra forpliktelser.

4.3 Leverantorshantering pa Event AB

Detta underkapitel presenterar insamlad data som ror den tredje fragestallningen, som handlar
om hantering och klassificering av leverantorer i den projektbaserade organisationen. Forst
redogors for Event ABs urvalsprocess och darefter presenteras hur leverantdrer samarbetas
med samt vad som gors for att starka relationen till dem.

4.3.1 Urvalskriterier

Vid val av leverantor till ett uppdrag &r det framst kundens kriterier som styr. Darefter ar det
Event ABs uppgift att fa leverantdrerna att bli sa kostnadseffektiva som mojligt. Detta da
marginalen mellan det pris kund betalar och det som Event AB betalar leverantoren tillfaller
Event AB. Da runt halften av kunderna inte har en specifik destination eller hotell bestamt
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kan Event AB foresla en leverantor de anvant tidigare, vilket kan forenkla urvalsprocessen.
Detta sker dock inte i nagon storre utstrackning pa foretaget. Team 2 har som rutin att titta i
gamla offertmappar for att hitta leverantorer fran tidigare projekt som kan tankas vara
lampliga. Aven detta kan underlatta urvalsprocessen. Offertmapparna finns tillgangliga for
alla och en sokfunktion mojliggor att det gar att soka pa exempelvis land, destination eller
inkdpstyp.

Vid jakt pa ny leverantor ar det viktigt att leverantdren moter kundkravet men aven att
leverantdren ar serids med bra kvalitet inom en rimlig prisklass. En leverantdr blir &ven
eftertraktad om de kan férmedla bilden av sin affarsidé pa ett bra satt for Event AB. Kan de
det sa kan de &ven gora det till Event ABs kund. Flertalet medarbetare namner aven att
kontaktpersonen hos leverantdren spelar stor roll infor valet. Sarskilt i de fall dar leverantéren
och Event AB ska samarbeta under projektets gang.

4.3.2 Agenter

Destination Management Company (DMC) ar Event ABs sa kallade agenter runt om i
varlden. Dessa ar resebyraer som Event AB anlitar for att underlatta bokning av hotell och
aktiviteter i de lander dar de inte har kunskap om spraket, enskilda leverantorer i landet eller
vad som kan erbjudas i regionen. Att anvanda en agent ar dyrare an att lata en projektledare
boka sjédlv. Dock ses vinsterna som hagre da detta blir en form av kvalitetssakring. Agenterna
talar spraket, har stor kunskap om lampliga aktiviteter och boende samt kanner till kvaliteten
hos olika leverantdrer. Dessutom behdver Event AB endast ha kontakt med ett foretag under
projektets gang.

4.3.3 Samarbete

Leverantorer spelar en stor roll i den verksamhet Event AB driver da de i manga fall har
direktkontakt med kunden och det de levererar &r starkt kopplat till kundens upplevelse av
uppdraget. Att se leverantdren som en partner ar darfor nagot som stravas efter pa foretaget.
Leverantérernas grad av inblandning skiljer sig at beroende pa uppdragets omfattning och
innehall. 1 vissa projekt forekommer endast kontakt vid bokning och bokningsbekraftelse
medan det i andra projekt sker ett aktivt samarbete &ven efter bokning for att sékerstalla att
kundens 6nskemal uppfylls. Exempelvis kan ett hotell vid boendeinkdp hjalpa projektledaren
att boka ytterligare aktiviteter och transporter till det aktuella kunduppdraget. Sadana typer av
samarbeten ar mycket fordelaktigt da det innebéar mindre arbete och farre leverantorskontakter
for projektledaren.

Det hander dven att Event AB tar in projektledare utifran med speciella nischar. Detta for att
de passar bittre i vissa projekt. Aven vid valdigt stora globala uppdrag déar Event AB inte har
tillrackligt stor kapacitet for att utfora uppdraget sjélva, utbildar de andra eventbolag som far
agera i deras stélle. Pa sa vi kan de trots att foretaget inte ar sarskilt stort agera som en global
spelare vid storre event.

36



Kapitel 4 Empirisk studie

4.3.4 Starkarelationer

Utover de relationer som skapas i den vardagliga kontakten sa arbetas det med att starka
relationer med viktiga leverantérer. Det gors garna nagot ihop for att fa en inblick i
leverantorens vardag. Generellt forsoker Event AB att behandla dessa leverantorer pa samma
satt som de behandlar kunden och stravar efter att ga fran leverantdrstank till partnertank.
Gallande att bygga en starkande relation med agenter sa traffas de generellt en gang om aret i
samband nagon av de stora resemassorna som finns i Europa.

Gentemot en leverantor sa vill inte Event AB framsta som en kranglig partner. Darfor har
manga medarbetare ett “hall det enkelt”- tdnk. Genom att tidigt vara rak pa sak och saga vad
som forvantas av leverantorerna och pa vilken niva skapas lattare ett fortroende mellan
leverantoren och Event AB vilket ocksa kan medféra att Event AB vagar involvera
leverantoren mer. Till exempel kan en teknikkonsult fa folja med pa kundmoten for att
forklara och formedla en scenbild, da leverantdren besitter storre kompetens an Event AB
inom omradet. Detta i sig gor dven att kund vinner ett fortroende for Event AB.
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5 ANALYS

| detta kapitel analyseras den data som presenterats i empirikapitlet med hjéalp av den
teoretiska referensramen. Liksom i tidigare kapitel sker underkapitelindelningen efter de
fragestallningar som stéllts upp i inledningen.

5.1 Projektbaserad organisation

Event ABs affarsidé ar att genomfora olika typer av event pa uppdrag av kund. Uppdragen
utfors av projektteam pa foretaget via projekt och foretaget ar saledes uppbyggd kring sina
kunduppdrag. Foretaget bestar av fyra team och har brutit ut och centraliserat funktionerna
Marknad, Resor, Kreativt samt Ekonomi. Dessa funktioner kontaktar projektmedlemmar for
att de ska stodja och bista projekten. Hobday (2000) benamner denna typ av PBO, som har ett
fatal utbrutna funktioner, som en projektledd organisation dar projektens behov véger tyngre
an funktionernas géllande beslutsfattande. Dock ar det endast Hobday (2000) av studerad
litteratur som gor denna indelning av PBO till tva typer av projektorganisationer. Resterande
litteratur konstaterar att oavsett hur en PBO &r uppbyggd, sa ar samlingsnamnet for samtliga
foretag som bedriver sin verksamhet i projektform en PBO (Bruzelius & Ské&rvad, 2009;
Jerbrant, 2013; Thiry & Deguire, 2007). Event AB kan alltsa klassas som en PBO.

5.1.1 Karaktarsdrag for en PBO och Event AB

Det mest utmérkande karaktarsdraget for en PBO &r att merparten av foretagets verksamhet
sker i projekt, vilket foljaktligen &ven galler for Event AB. Géllande Event ABs
organisationsstruktur ses den som en matrisorganisation dar de fyra teamen finns langst ned i
hierarkin. De utbrutna funktionerna gar dver teamen och forser dem med stod och kunskaper
pa respektive funktions omrade. Precis som Hobday (2000) beskriver sa byggs foretagets
kunskaper och resurser upp i genomforandet av projekten och det ar da projektgrupperna
inom teamen interagerar med saval interna som externa funktioner och parter. Hobday (2000)
menar dven att det &r via projekten och dess integration tvars Over projektgranser som
foretaget samordnar sin verksamhet och kan ses som ett enat foretag trots projekt med hog
autonomi. Det ar dock har det brister for Event AB da projektgrupperna verkar ha for hog
autonomi och synsattet att standigt optimera det egna projektet forekommer i hdg grad.
Hobday (2000) menar déremot att det positiva med projektautonomi &r att interna risker kan
minimeras och hanteras pa ett enklare satt da, precis som for Event AB, projektledare inte
behover fa ledningens godkannande for att fatta beslut nar de har full auktoritet 6ver projektet.
For att minska problemet med hég autonomi som for Event ABs del lett till kommunikations-
och informationssvarigheter éver projektgranser, kan resurs- och uppgiftskoordinatorer verka
over projektgranserna (Hobday, 2000). Detta for att hjalpa till med samordning och Gverse
och forbattra prestationer for hela organisationen. Mer om detta kommer tas upp i kapitel
5.2.1 Inktpsprocess.
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Varje projekt omfattar ett nytt uppdrag med nytt innehall. Att varje projekt ar sa unikt har lett
till att vissa svarigheter har uppkommit. Event AB brister i de rutiner som berér hur en
leverantor hittas och vilken leverantdr som ska anvandas, samt utvérdering, spridning och
information om inkdp och leverantdrsval. Hobday (2000) menar att ovanstaende brister &r
problem som latt kan uppsta i PBO da uppgifter oftast inte standardiseras. De rutiner som
finns idag pa Event AB har vaxt fram med tiden och dessa rutiner omfattar inte strukturer for
tvarfunktionellt larande eller kommunikation. Thiry och Deguire (2007) menar att brist pa
struktur och incitament gallande larande beror pa att projekten ses som unika
engangsforeteelser viket avspeglas i Event ABs satt att standigt vilja optimera varje projekt.
Det ar hér helhetssynen tappas menar ledningen.

5.1.2 Kommunikation och samordning

Event AB har affarssystem och 1T-verktyg dar kommunikation kring olika leverantorer och
projekt skulle kunna ske men detta anvénds inte aktivt. Att inneha databaser med kunder,
leverantérer och annan information ar dock inte heller tillrckligt for att framja till
organisatoriskt larande (Ajmal & Koskinen, 2007). Behover projektledarna hjalp vid
leverantorsval eller undrar dver nagot gar de ofta till en kollega och radfragar dem. Denna typ
av kommunikationsmekanism kan enligt Boh (2006) klassas som individualiserade-
personaliserings-mekanismer. Den &r bast lampad for mindre foretag med unika produkter
och som inte ar geografiskt spridda (Boh, 2006) och lampar sig darfor val pa Event AB. Det
ar dock inte tillrackligt att endast forlita sig pa denna typ av kommunikation utan det bor aven
finnas andra stodjande mekanismer s& som institutionaliserade-personaliserings-mekanismer
som handlar om muntlig spridning av kunskaper medarbetare emellan men som genom att
vara inbyggda i organisationen gor att informationsdelningen blir mer systematisk och inte
bara beror pa det personliga natverket hos medarbetaren, som kan gora att delningen endast
blir slumpmassig (Boh, 2006).

Den samordning som idag sker pa foretaget sker till storsta del muntligt genom informella
samtal mellan medarbetarna i olika projekt. Detta underlattas av att medarbetarna inom varje
team sitter i ett dppet kontorslandskap. Dock sker kommunikation mellan medarbetarna inom
de fyra teamen valdigt sallan. Aven spridning av utvérderingar av och lessons learned fran ett
projekt sker sédllan. Boh (2006) menar att kommunikation éver projektgranser ar viktigt och
kan hjélpa till att 16sa problem i andra projekt om kunskaper och insikter effektivit sprids
vidare. Genom att sprida vidare lessons learned kan kostnader dven komma att reduceras,
vilket &r en padrivande faktor till att Event AB borde ha nagon som ansvarar for dessa fragor
for att uppmuntra till dialog mellan teamen samt att inte samma misstag ska aterupprepas
(Ajmal & Koskinen, 2008).

Kommunikation mellan Event ABs ledning och projektmedlemmar sker genom teamledare

via moten. Dock ar det mer overgripande fragor och storre kundaffarer som tas upp och inte
sd mycket kring detaljer eller samordning av vissa inkdop och leverantorer. Att infora kanaler
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for regelbunden rapportering skulle 0ka informationsutbyte och koordinering av
foretagsstrategin enligt Hobday (2000). Detta motiverar att teamledarnas roll skulle kunna
utvidgas och innefatta ett storre ansvar for att Overféra de av ledningen tagna beslut och
strategier till de specifika projekten och inte bara pa Overgripande niva. Teamledare
samordnar ocksa mellan projekt i teamen och har ett budget- och personalansvar inom sitt
team. Teamledarnas arbetsuppgifter gor att de kan liknas vid det som Jerbrant (2013) och
Thiry och Deguire (2007) kallar projektkontor. Projektkontor ska verka samordnande mellan
projekt genom att Gvervaka och kontrollera projekten. De ser dven till att coacha
medarbetarna och delegera ut uppgifter och resurser emellan dem. Projektkontoren ska vidare
aven vara lanken mellan projekt och ledning for kommunikation av strategier och beslut fran
ledning till projekt samt lanken som ansvarar for att de olika projektens resultat nar ledningen
(Thiry & Deguire, 2007). Aven detta tyder pa att teamledarnas roll skulle kunna utvecklas pa
Event AB till att styra mer pa detaljniva och i stérre grad samordna mer mellan ledning och
projekt, at bada hallen.

5.2 Inkop

Da inkopsprocessen behandlar alla de aktiviteter kopplade till ett inkop grundar sig denna
analys aven pa empirikapitel 4.2.4 Kommunikation och samordning da relevant data rérande
kommunikationen kring urvalsprocessen av inkdp finns beskrivet dar.

5.2.1 InkOpsprocess

Den inkopsprocess som idag existerar hos Event AB har utvecklats med aren till ndgot som
fungerar relativt bra for dem. Dock finns det brister i denna process som hindrar en potentiell
Okad lénsamhet. Som tidigare namndes i analyskapitlet 5.1.2 Kommunikation och samordning
sa brister medarbetare i det strategiska tankandet for foretagets helhetssyn gallande
urvalsprocessen till leverantdr och darmed inkop. Da foretaget emellertid inte har alla de
verktyg eller rutiner som kravs for att frdmja samordning av inkdp kan heller inte
medarbetarna gora nagot at saken, dven om de skulle vilja. De affarssystem och IT-verktyg
som foretaget besitter anvands inte aktivt vid inkop eller leverantdrsval men detta beror pa att
de heller inte ar avsedda till att underlatta inkdpsprocessen. For att medarbetare ska ha
mojlighet till att kunna agera med helhetssyn i de beslut de gor krévs det enligt Monczka et al.
(2009) att verktyg finns tillhandahallna for att kunna uppratta en lyckad inkopsstrategi som i
sin tur kan leda till betydande besparingar for foretaget (Carter & Narasimhan, 1996; Ellram
& Carr, 1994). Olika foretag behdver olika inkdpsstrategier som beskriver hur
inkGpsprocessen ska ga till. Event ABs malbild ar att pa ett 6vergripande satt kunna lanka och
sprida sina inkop till samtliga team for att pa sa satt ha mojlighet att anvanda samma
leverantorer och lagga mindre tid pa att soka efter lampliga leverantorer.

Nar ett avtal med en leverantor finns ska medarbetare ha leverantéren som forstahandsval vid
inkopsheslut for att pa sa satt reducera urvalstiden vid val av leverantoér (Lee, Ha & Kim,
2011). Ett satt for Event AB finna fler tdnkbara avtalsleverantorer att anvénda i linje med sin
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inkopsstrategi ar enligt Lee, Ha och Kim (2011) att ledningen sjdlva sétter sig ned och
utvarderar ett inkop utifran de fyra kriterierna kostnad, kvalitet, leverans och service.
Proceduren med att ledningen hittar prioriterade leverantorer sker redan pa Event AB och
prioriterade leverantorer finns gallande hotell pa svenska marknaden samt agenter i vissa
lander. Men som kunde utldsas av den granskning av avslutade projekt som forfattarna gjorde
sa anvands inte dessa leverantorer. Varfor ar det sa? Troligen for att leverantéren antingen
inte kunde leverera kundens krav eller att leverantéren inte hade tillrackligt stor ledig
kapacitet eller sa ar det som tidigare namnts bristande kommunikation mellan ledningsgrupp
och projektledare som gor att medarbetare har bristande kunskap géllande de leveranttrsavtal
som finns. En l6sning pa sadana problem och som starkt reducerar tiden det tar att hitta
leverantdr uppger Monczka et al. (2009) vara att uppratta en datalagring av
leverantorsinformation. Detta skulle hjélpa Event AB att framja gemensamma upphandlingar
genom att samtliga medarbetare har ett centraliserat verktyg att vanda sig till for att soka pa
viktiga urvalskriterier for att finna en redan tidigare anvand leverantér och anvénda den igen.
Hér ska bland annat tidigare leverantdrer och dess omdémen finnas samlade samt uppgifter
géllande avtal. For att underlatta vetskapen om prioriterade leverantdrer skulle listan med
prioriterade leverantorer som Monczka et al. (2009) &ven rekommenderar kunna inga i
datalagringen. Att ha ndgon eller nagra som endast ansvarar for dessa fragor och standigt
uppdaterar datalagringen och mojliggor fér kommunikation och informationsspridning éver
projekt- och teamgranser ar ett maste da projektmedlemmar inte skulle hinna med ett
ytterligare ansvarsomrade (Ajmal & Koskinen, 2008).

5.2.2 Klassificering av inkdp

| dagslaget sker ingen klassificering av inkop pa Event AB. Att gora en klassificering av
inkop inom boende, teknik och resor ar inte helt enkelt da inkdp inom vardera grupp kan
skilja sig stort fran varandra. Att klassificera inkop ar dock ett satt for foretaget att skapa
diskussion kring vilka typer av inkdp som gors, vad som skiljer dem &t och hur de bor
hanteras.

Event ABs avtalsansvarige ser garna att de inkops som kan komma att tillfora nagon form av
vinst till foretaget prioriterar. Vilka inkop de ar kan van Weeles (2012) klassificering hjélpa
till att urskilja pa genom att dela in inkdpen i operativa, taktiska och strategiska inkdp. De tre
inkdpsgrupperna teknik, boende och resor som studeras i detta examensarbete kan inte direkt
klassas in i nagon av dessa kategorier da det finns olika typer av inkop i de olika grupperna.
Skulle man déremot dela upp de olika inkdpstyperna som finns inom vardera grupp till att
tilln6ra de tre ansvarsnivaerna som ett foretag har; ledning, mellanchef och medarbetarniva,
sa skulle inkopen kunna kategoriseras lattare. Men med tanke pa att varken ledning eller
teamledare utfor nagra ink6p mot kund sa gors har en klassificering utifran att det endast ar
projektmedlemmar som utfor dem, forutom da det géller strategiska inkop. Operativa inkop
skulle vara inkdp av en engangsforeteelse pa ett hotell, anvandning av teknik eller anvandning
av transportmedel. De operativa inképen innebér daglig leverantdrskontakt, vilket stimmer in
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pa foretagets projektmedlemmar dd de standigt traffar eller ringer upp leverantorer.
Strategiska inkop skulle vara inkép som medfor langsiktig paverkan for foretaget. Detta skulle
kunna vara att foretaget kdper in sig hos en hotell-, teknik- eller transportpartner for att bli
medpartners och pa sa satt agera storre aktor. Taktiska inkép skulle vara de inkdp som
projektmedlemmar goér hos en avtalsleverantor inom hotell, teknik och resor som ledningen
strategiskt ingatt avtal med for att gynna en langvarig relation. Att ledningen ingar strategiska
avtal med leverantorer ar saledes fallet pa Event AB for att pa satt mojliggora att eventuellt fa
tillgang till formanliga inkopspriser.

For organisationer likt Event AB som tillhandahaller och koper in tjanster for att leverera dem
vidare har Wynstra, Axelsson och van der Valk (2006) utvecklat en klassificering.
Klassificeringen kallas for tillampad klassificering och rekommenderas att anvénda ihop med
en klassisk dvergripande klassificering likt van Weeles (2012), beskriven i stycken ovan. Har
skulle Event AB dela in sina tjanster i fyra Kkategorier; komponenttjanster,
halvfabrikatstjanster, instrumentella tjanster samt konsumtionstjanster. Indelning sker med
avseende pa om tjansten behover foradlas eller ej innan den levereras till kund eller om
tjansten kops in for att gynna det egna foretaget och om tjansten da paverkar Event ABs
process eller ej. Komponenttjanster, som inte paverkar foretagets egna processer och som
levereras direkt till kund utan att fordadlas, skulle innefatta vanliga hotellntter samt
transportresor sa som flygbiljetter. Till halvfabrikatstjanster som behéver foradlas innan de
levereras till kund for att anpassas till kundens krav, kan teknikinkop réknas sa som
scenografi men dven ocksa hotellnatter. Har far det tillaggas att det inte ar Event AB som
foradlar tjansten innan den levereras, utan exempelvis ar det ljud- och ljusteknikerna som ska
anpassa sin teknik for att fa fram kundens budskap under eventet och gallande boendenétter &r
det boendeleverantoren som ska se till att till exempel foretagets logotypfarger aterspeglas i
valet av sangklader. Instrumentella tjanster skulle bland annat informations- och
kommunikationssystem tillhéra. Hit skulle kostnader for en tankbar leverantdrsdatalagring
inga, da den paverkar foretagets egna processer. Konsumtionstjanster paverkar daremot inte
foretagets processer alls och kan till exempel vara ett stddbolag som endast stadar
kontorslokaler. De tva sistnamnda kategorierna behandlar daremot inte ink6p som gors i
projekt mot kund vilket gor att tillampad klassificering blir en nagot for bred klassificering for
detta examensarbete. Dock kan denna klassificering mycket val vara lamplig for Event AB att
anvanda som stod vid klassificering av samtliga inkop pa foretaget, da den framjar till att lara
sig tvars Over interna funktionsgranser.

En generell klassificering av inkdpen pa Event AB kan goras med utgangspunkt fran Kraljics
modell, modifierad av Olsen och Ellram (1997), dar inkdpen delas in i olika kategorier
beroende pa hur svara de ar att hantera samt hur strategiskt viktiga de ar. Nedan foljer en
indelning efter denna modell.

Boendeleverantorerna har mycket makt i forhallande till Event AB och nér stora projekt eller
projekt som utfors samtidigt som andra stora event pa samma geografiska plats sker finns ofta
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endast ett fatal leverantorer att vélja pa. Det boendeleverantorerna kan erbjuda ska dessutom
passa kundens krav. Utbudet av losningar pa marknaden som uppfyller de specifika
kundkraven ar ofta begransade samt kan vara svara och tidskravande att finna. Pa grund av
leverantorsmarknadens och omgivningens utseende kan boendeinkdpen anses vara relativt
svarhanterliga (Olsen & Ellram, 1997). Boendeinkop ar ofta en stor finansiell kostnad for
projektet och blir mer komplext da inkop av boende i vissa fall dven inkluderar nyttjande av
leverantorens andra faciliteter sa som spa eller konferensanlaggning. Boendeinkop paverkar
aven Event ABs image mot kunder genom att det paverkar kvaliteten pa eventet. Att inkopet
bidrar till foretagets kompetens, att det ar av stor ekonomisk betydelse samt att det paverkar
det kdpande foretagets image gor att boendeinkdp dven kan klassas som strategiskt viktiga
(Olsen & Ellram, 1997). Denna klassificering av boendeinkop &r dock som tidigare ndmnts
beroende pa situation. Alla inkdp forsvaras ytterligare av att kundens krav paverkar valet av
boende, vilket medfor att det blir svart att tillgodose det strategiska val av leverantér som
ledningen for Event AB gérna ser att medarbetarna gor. Att tillgodose bade kundens krav och
foretagets krav staller projektmedlemmarna i en knepig situation dar utfallet oftast 6vergar till
att gynna kunden for att pa satt ha storre chans att vinna offerten. Detta pekar pa att
boendeinkdp ocksa kan ses som svarhanterliga med lag strategisk vikt.

Teknikinkop kraver viss kompetens fran inkoparen pa Event ABs sida. Det beskrivs dock inte
som lika svart att finna lamplig teknikleverantdr som det &r att finna lamplig boendeleverantor
under viss period varpa teknikinkopen kan ses som mer latthanterliga an hotellinkdpen i det
avseendet. Det &r dessutom farre leverantorer att valja bland &n vid boendeinkdp och priser
styrs inte till lika stor del av yttre omstandigheter. P& grund av leverantérsmarknadens och
omgivningens utseende kan tekniska inkop klassificeras som latthanterliga men beroende pa
hur komplext inkopet ar gallande den kompetens som kravs fran medarbetaren pa Event ABs
sida kan teknikinkop klassas som bade latt- och svarhanterliga (Olsen & Ellram, 1997).
Teknikinkop tillfor en kompetens Event AB sjélva inte besitter och som till stor del paverkar
Event ABs image mot bade kunden och andra leverantérer genom att det visar vilken kvalitet
som foretaget haller pa sina arrangemang. Teknikleverantorerna bidrar ocksa till stor del till
kundens upplevelse av eventet. Dessutom &r det i storre grad ett samarbete mellan Event AB
och leverantér da leverantoren ofta levererar hela tekniska I6sningen fran utformning till
installation och utférande. Till skillnad fran rese- och boendeinkop dar ett litet foretag som
Event AB inte kan pdverka stora leverantorer sa mycket kan teknikleverantérer daremot
paverkas mer. Dessa faktorer talar for att teknikinkopen kan klassificeras som strategiskt
viktiga (Olsen & Ellram, 1997).

Gallande reseinkdp har leverantdrerna generellt sett stor makt gentemot ett litet foretag som
Event AB. Dock &r reseinkdp precis som boendeinkdp beroende av varje specifikt inkdp.
Gallande vissa leverantorer som till exempel bussbolag inom Sverige kan inkdpet daremot ses
som mer latthanterligt da Event AB har ett storre inflytande och mojlighet att paverka
leverantOren jamfort med bokning av en flygresa med ett stort flygbolag. Det krévs dock en
del kunskaper for att pa ett effektivt satt finna losningar som passar varije specifikt projekt. Pa
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dessa grunder kan reseinkop klassas som bade latt- och svarhanterliga beroende pa hur
leverantdrsmarknaden och omgivningen ser ut for respektive inkdp (Olsen & Ellram, 1997).
Reseinkdp innebéar ofta en stor ekonomisk utgift for projektet och paverkar till viss del &ven
Event ABs image. Gallande mindre reseleveranttrer sa som till exempel bussbolag har Event
AB madjlighet att inleda langsiktiga samarbeten och avtal varfor inképen i dessa fall kan ses
som strategiskt viktiga (Olsen & Ellram, 1997). | de fall dar Event AB anvander storre
reseleverantorer sa som flygbolag dar de inte har mojlighet att inleda djupare samarbete kan
inkdpen ses som mindre strategiskt viktiga (Olsen & Ellram, 1997). Baserat pa
beskrivningarna ovan kan inkdpen delas in i foljande kategorier:

HOG

SVARHANTERLIGA

LAG

FLASKHALSAR

BOENDEINKSP
(STORA SALLSKAP, HOG
BELAGGNING)

RESEINKOP
(STORA SALLSKAP)

STRATEGISKA

TEKNIKINKOP
(KOMPLEXA)

BOENDEINKOP
(KONFERENSLOKALER)

OKRITISKA HAVSTANGER
BOENDEINKOP TEKNIKINKOP
(ENKLA) (ENKLA)
RESEINKOP RESEINKOP
(ENKLA) (MINDRE LEVERANTE)R)
LAG HOG

STRATEGISKT VIKTIGA

Figur 5.1. En klassificering av Event ABs boende-, teknik- och reseinkop utifran Olsen och
Ellrams (1997) inkdpsklassificering.

Att starta ett klassificeringsarbete pd Event AB kring inkdp som gors i projekt mot kund
skulle krava att medarbetare fran olika delar av foretaget mots och borjar diskutera, vilket
skulle framja kommunikation och samordning samt insikten om medarbetarnas syn pa en
eventuell klassificering. En overgripande Kklassificering likt van Weeles (2012) skulle
egentligen inte tillféra ndgon nytta for foretaget da klassificeringen snarare tillfor en insikt om
vilka inkop fran leverantorer som &r viktigare att prioritera. Att klassificera inképen med hjélp
av modellen som Olsen och Ellram (1997) har utvecklat skulle déaremot ge foretaget insikter
kring vilka inkop fran leverantérer som har potential till utveckling och djupare samarbeten
och avtal. Mer om avtal foljer i kapitel 5.2.4 Avtal. Att uppratta en tillampad klassificering
vore aven att klassificera de inkép som inte beror kunden. Detta ingar inte i examensarbetet
men skulle tillféra att foretaget lar sig tvars over interna funktionsgranser. Tillampad
klassificering kan anvéandas pa ett mera dynamiskt satt genom att andra uppfattningen av en
viss tjanst. Att tanka pa forbrukningstjanster sa som IATA som en komponenttjanst, alltsa en
sadan tjanst som foretaget forbrukar for sina egna processer, sa skulle IATA tjansten kunna
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vara det som skiljer Event AB fran andra eventbolag i termer av attraktionskraft. Detta
mojliggor for Event AB att borja utforska nya satt att valja och interagera med just sadana
leverantorer.

5.2.3 Centralisering

For- och nackdelar med centralisering av inkop har diskuterats pa Event AB. Av de tre
typerna av inkdp som ar i fokus for detta arbete har ett av dem centraliserats. Detta har gjorts
da det underlattar for foretaget att ha expertis pa omradet samlad pa en plats. Detta har i sin
tur lett till att pengar kunnat sparas pa grund av att mindre antal fel uppstar. Bade Corey
(1978) och van Weele (2012) menar att samlad expertis &r en av de stora fordelarna med att
centralisera inkop. Den avtalsansvarige pa Event AB forhandlar fram avtal med utvalda
leverantorer for hela foretaget sa att samtliga medarbetare pa foretaget kan handla av dessa
och ta del av avtalet, men sjalva bestamma orderkvantitet och tid for leverans. P& detta vis
behover foretaget inte ha en centraliserad funktion som ansvarar for dessa inkdp, utan alla har
mojlighet att agera i det. Detta kallar Munson (2007) for centraliserad prissattning med
decentraliserat inkop. Nackdelen for Event AB é&r att centraliserad prissattning med
decentraliserat inkop inte fungerar fullt ut da deras kommunikation ar bristfallig kring vilka
leverantorsavtal som finns och vad dessa avtal innehaller. Detta har lett till att avtalen inte
anvands i storre utstrackning av medarbetarna. | kapitel 5.2.4 Avtal analyseras detta vidare.

Inkbp som hamnar i Olsen och Ellrams (1997) klassificeringskategorier havstdnger och
strategiska skulle kunna centraliseras. Dels for att de ar stora inkép och dels for att de kréver
stor kunskap hos medarbetarna (Corey, 1978). Nedan diskuteras vidare for vilka av de tre
inkdpskategorierna boende, teknik och resor som centralisering kan vara aktuellt.

Boendeinkopen kraver inte nagon expertkunskap fran medarbetarna for att hanteras och har
dessutom oforutsagbara inkopsmonster da vilka hotell och orter som kommer bli aktuella
under ett ar inte kan forutses. Fran ledningen finns dock en 6nskan om att i storre utstrackning
oka samordningen och styra mot samma leverantorer for att pa sa vis kunna erhalla formaner.
Da centralisering underlattar styrning mot utvalda leverantérer (Corey, 1978; van Weele,
2012) skulle det innebéra att samordning och styrning mot vissa hotell eller hotellkedjor kan
underlattas. Problemet med detta &r det finns en dnskan fran projektmedlemmar om att inte
binda upp sig pa avtal utan att istallet vara fristdende och kunna skraddarsy varje projekt efter
kundens énskemal. Dessutom skéts produkter med oftrutsagbara anvandningsménster och
med unika anvandningskrav béattre decentraliserat (Corey, 1978), vilket talar for en
decentralisering av dessa inkop. En ytterligare fordel med decentralisering ar att direktkontakt
skapas mellan projektledare och leverantdr, nagot som kan vara viktigt i de fall dar
boendeinkopet ocksa innebar bokning av hotellets lokaler sa som spa eller konferensavdelning
och en anpassning av dessa maste ske for att uppfylla kundens krav eller da kundens krav
andras under projektets gang.
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Gallande teknikinkop finns ett behov av specialiserade kunskaper hos medarbetarna for att
hantera dessa pa basta mojliga satt. Teknikleverantérerna bidrar till en stor del av
kundupplevelsen och maste darfor vara vél insatta i kundens krav och eventuella forandringar
av dem, varfor ett nara samarbete kravs mellan Event AB och teknikleverantdrerna. Dessutom
finns i dagslaget redan en medarbetare pa foretaget som till viss del tagit pa sig rollen som
teknikansvarig. Behovet av expertis och djupa leverantérsrelationer ar faktorer som talar for
en centralisering av teknikinkdpen (Corey, 1978; van Weele, 2012). Om dessa inkop skulle
centraliseras skulle det bli lattare for foretaget att vélja ut ett antal teknikleverantdrer och
inleda djupare samarbete med dem. Nackdelen med ett centraliserat teknikinkép skulle vara
att ytterligare en person blir inblandad i de projekt dar teknikinkop blir aktuellt, det vill sdga
att fler medarbetare maste koordineras och hallas uppdaterade inom de projekten. Detta
ndmner &aven Corey (1978) som en nackdel med centralisering.

Reseinkopen &r i dagslaget centraliserade till en person. Detta har givit spetskompetens i att
finna logistiska I6sningar pa transportproblem samt lett till att personliga kontakter skapats
mellan Event ABs reseansvarige och leverantdrer. Det har dven lett till att endast en person ar
licensierad och haller koll pa alla avtal istallet for att samtliga medarbetare ska gora det. En
positiv bieffekt av denna centralisering &r att reseansvarige kommer i kontakt med alla delar
av organisationen och alla team. Dock har centraliseringen av reseinképen gjort att ledtiden
for att finna lamplig resa blivit langre, ndgot som fatt ett av teamen att utse en egen
reseansvarig. Reseinkdpen har en likartad anvéndning, ett behov av expertis samt kréver
forhallandevis lite leverantorskontakt mellan projektledare och leverantor vilket motiverar
centraliseringen (Corey, 1978; van Weele, 2012). Unika krav och of6rutsédgbara
anvandningsmanster ar nagot som enligt Corey (1978) talar for en decentralisering men pa
grund av egenskaperna hos reseinképen och leverantérsmarknaden i sig, det vill séga att
kundkraven &r lika varandra och att det endast &r destination och fardmedel som skiljer de
olika inkopen at, ar inte detta ndgot som talar for decentralisering i detta fall.

5.2.4 Avtal

Avtalsansvarige pa Event AB ser garna att man offentliggor och tydligt tilldelar kunskapen
om samtliga avtal till en specifik person for att medarbetare endast ska vénda sig till denna
angaende avtal och fragor kring prioriterade leverantorer. Avtalsansvarige vill aven uppratta
ett mer styrande och kontrollerande system gallande anvandningen av foretagets prioriterade
leverantdrer pa agentsidan.

Fordelarna med att inga avtal med sina leverantorer &r att det definierar hur transaktioner ska
ga till, vilket ar det som Event ABs avtal innehaller framst idag (Huang, 2013). Dock kan
avtal innehalla mycket mer an sa. Avtalsansvarige ser garna en utveckling pa avtalsfronten for
att kunna oka foretagets I6nsamhet. Om Event AB ingar ett mer djupare avtal med sina
leverantOrer skulle den storsta fordelen for Event AB vara att risken for ovantade forandringar
i framtida beteenden hos parterna reduceras (Albano et al., 2006; Huang, 2013). Varfor ett
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djupare samarbete inte utvecklats sedan tidigare for att framja en l6nsamhetsokning ar for att
Event AB inte ar redo forens en riktig satsning fran foretagets sida i form av en kalkyl har
uppréttats. Kalkylen ska pavisa om det ar vart att inga ett sadant avtal samt vad Event AB da
kan tdnkas komma att tjana.

Meningen med det mer kontrollerande systemet gallande anvéndningen av prioriterade
leverantorer &r att det endast ska vara mojligt att anvanda agenter som ledningen beslutat om,
vilket aterkopplar till strategin centraliserad prissattning med decentraliserat inkdp som
Munson (2007) beskriver. Med tanke pa det obestamda behovsmadnstret som kan uppsta sa
finns det risk att leverantorerna inte &r villiga till en utveckling av ett béttre formanligt avtal.
Det ar detta som avtalsansvarige syftar till da han vill infora ett kontrollerande system, sa att
medarbetare endast handlar av dessa prioriterade leverantdrer for att pa sa satt kunna inga i ett
battre avtal. Detta for att potentiellt kunna tka lI6nsamheten genom en 6verenskommelse med
leverantoren. Till exempel via inférandet av ett avtal som sager att efter att Event AB har natt
en viss transaktionsgrans, da ska en viss procent fas tillbaka pa det dverstigande som Event
AB investerar hos leverantoren. Pa sa satt kan en monetar avkastning pa inkop fas. Om detta
skulle inforas sa skulle det &ven medfora att sa kallade avvikande fakturor som tar langre tid
for ekonomistaben att behandla kan undvikas och att leverantérsbasen kan minskas. Med
hansyn till att det inte i ndgot av de studerade fallen anvandes den prioriterade agent och den
prioriterade boendeleverantéren som var avsatt for det landet, sa kan styrande avtal vara en
lamplig idé for att 6ka anvandningen av dessa leverantdrer och agenter.

5.3 Leverantdrshantering

Alla leverantorer kan inte behandlas lika (Hallikas et al., 2005). Fér Event AB skiljer sig
leverantorernas grad av inblandning at i de olika projekten och Hallikas et al. (2005) menar da
att aven relationerna bor spegla detta och vara anpassade efter varje leverantor eller typ av
leverantor. Event AB forsoker se vissa leverantdrer som partners. Syftet med detta ar att
forbattra samarbetet och séakerstélla att 6nskad kvalitet halls pa det som leverantoren levererar.
Ogden och McCorriston (2007) betonar att en rak och tydlig kommunikation &r viktigt da
leverantorernas prestationer inom eventbranschen ofta bidrar stort till kundens upplevelse av
produkten, i detta fall eventet. De menar ocksa att fordelar med ett starkt samarbete &r att det
ger upphov till en bra arbetsrelation dar parterna kommer dverens och vet var de har varandra.

Vilka leverantorer som ska satsas pa att fordjupa sig med eller ej ar en svar fraga for Event
AB. En leverantér som anvants i ett projekt kanske eller kanske inte passar till ett annat vilket
har lett till att relationerna med leverantdrerna ofta ses som kortvariga och att inte mycket tid
laggs pa att utveckla dem. Har forlitar sig foretaget pa rena affarskontrakt for varje enskild
affar for att fa sa bra resultat som mojligt. Jiang, Henneberg och Naudé (2012) menar att detta
ar vanligt inom PBO dér varje projekt ar unikt. De menar dock att foretag har mycket att tjana
pa att bygga upp en viélfungerande relation med langsiktigt fokus med viktiga leverantorer.
Aven Ogden och McCorristion (2007) menar att ett forhallande byggt pé tillit framjar
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kundtillfredsstallelse och framgang for ett foretag. Att skapa starkare band till leverantorer
och att fokusera mer pa att gemensamt utveckla langsiktiga strategier for att bast kunna
tillfredsstalla kunder kan skapa konkurrensfordelar hos bade Event AB och leverantoren.
Flertalet av Event ABs relationer ar sa kallade konkurrensrelationer eller fientliga relationer
och baseras pa beroendestrukturer inom projekten. Jiang, Henneberg och Naudé (2012) menar
att dessa medfor ett kortsiktigt fokus och att bade leverantor och foretag endast ser till sitt eget
bésta. | de fall dar det & mojligt borde fler relationer utvecklas till tillitsrelationer dar ett
djupare forhallande fostras. Detta skulle leda till ett flertal férdelar for Event AB, bland annat
att kommunikation och kunskapsutbyte skulle 6ka, att storre forstaelse fas for varandra och att
kortsiktiga uppoffringar kan goras for mer langsiktig vinning. Da leverantorerna ar villiga att
gora kortsiktiga uppoffringar for mer langsiktig vinning innebér det att Event AB kan bli annu
mer flexibla mot kunder och forandrade kundkrav i ett projekt. Nagot som ar mycket viktigt i
en branch dar ndjda kunder ar allt.

5.3.1 Klassificering av leverantorer

Som tidigare namnts forsoker Event AB arbeta for att fa ett narmare samarbete med vissa av
sina leverantdrer. Det finns dock inga riktlinjer for vilka dessa leverantorer bor vara eller vilka
som borde laggas tid och pengar pa att utvecklas vidare med. Event AB tillampar inte heller
nagon klassificering av leverantérer. En klassificering av Event ABs samtliga leverantérer
enligt Olsen och Ellram (1997) eller Hallikas et al. (2005) blir mycket tidskravande men
generella slutsatser kring foretagets nuvarande och framtida dénskvarda leverantorsrelationer
kan dras med hjalp av den klassificering av inkdp som tidigare gjordes.

Leverantérerna till inkdpen i havstangskategorin, alltsa enklare teknikinkop och reseinkdp,
hanteras idag utan avtal eller nagra formella partnerskap. Teknikleverantorerna ar dock farre
an reseleverantorerna och samarbetas med i hogre utstrackning. Det mest lampade enligt
Olsen och Ellram (1997) ar att aktiv tvavagskommunikation skapas med leverantoren dar
framtida behov kommuniceras. Det kan ocksa vara lampligt att ha avtal med foretag i denna
kategori for att sdkra bra inkopspriser men detta ar inte ndgot som Event AB tillampar i
dagslaget.

Gallande leverantorerna till inkdp i den okritiska kategorin, enklare boendeinkdp och
reseinkdp, sa hanteras dessa idag till storsta del utan avtal eller speciella rutiner. Det finns
dock ett antal boendeleverantdrer som Event AB har avtal med. Dessa avtal tas ingen storre
hansyn till vid val av leverantor och avtalen ger heller inga formaner vid bokning av endast
boende. Olsen och Ellram (1997) rekommenderar dessa inkop att standardiseras i den man det
gar och att leverantorsrelationerna halls sa enkla som majligt for att minimera atgangen av tid
och resurser. Event AB ar alltsa en bit pa vagen mot forenkling men inte framme.

Gallande leverantorer till strategiska inkop sa som mer avancerade teknikinkop samarbetas
det med i hogre grad &n med dvriga inkop. Har &r leverantdrerna med och utformar en stor del
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av losningen och tydlig kommunikation krdvs mellan Event AB och leverantéren for att
formedla kundens onskemal. Ibland &r aven leverantdren med pa kundmdéten. Gallande
leverantorer till andra strategiska inkop sa som boendeinkdp dar ytterligare faciliteter sa som
till exempel konferensanlaggning ingar finns avtal med ett antal leverantérer. Dessa ger dock
bara tillgang till faciliteterna, de beskriver inte narmare hur parterna ska samarbeta. Olsen och
Ellram (1997) rekommenderar att leverantorer inom kategorin strategiska inkop bygger pa ett
nara forhallande med langsiktigt fokus och tidig leverantorsinbladning i varje projekt.
Leverantéren ska ses som en forlangning av foretaget. Detta sker pa Event AB bland
leverantorer géallande teknikinkdp i denna kategori men det finns inga kriterier eller villkor for
vilka leverantorer som ska prioriteras och satsas pa i forsta hand. Gallande boendeinkopen
arbetas det inte med samarbete i lika hog utstrackning.

Slutligen géllande leverantorer till inkdp som Kklassificerats som flaskhalsar, vissa
boendeinkdp samt vissa reseinkdp, sa arbetas inte dessa med pa nagot speciellt sétt. Olsen och
Ellram (1997) menar att dessa leverantorer bor forsdka bytas ut eller att det arbetas med en
standardisering av inkopsprocessen. Detta ar dock svart i Event ABs fall da vad som gor dessa
inkop problematiska &r att beldggningen ar hog hos leverantorerna eller att kundkraven ar sa
specifika att urvalet blir mycket begransat.

En diskussion kring klassificering av leverantorer kommer visa vilka leverantérer som bor
fokuseras mer pa (Olsen & Ellram, 1997). Att placera in alla olika leverantorer i varsitt fack
och uppfora listor pa detta eller att tilldela leverantdrerna en bokstav &r inte det viktiga. Det
viktiga ar att granska leverantdrerna med Olsen och Ellrams (1997) inkdpsklassificering for
att komma underfund med vilka typer av leverantorer foretaget bor satsa pa och hur de
relationerna ska utvecklas. Den uppmuntrar ocksa till diskussion kring lampliga atgarder for
de leverantorer som inte hanteras pa basta mojliga satt i dagslaget samt vilka leverantdrer och
leverantorsrelationer Event AB faktiskt har mojlighet att paverka. Det & som Olsen och
Ellram (1997) papekar viktigt att borja forandringsarbetet forsiktigt med relationer dar stora
forbattringar skulle kunna ske med forhallandevis sma insatser.
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6 SLUTSATSER

| detta kapitel stélls resultatet for detta examensarbete mot examensarbetets syfte och
fragestallningar och slutsatserna diskuteras. Slutligen ges aven forslag pa fortsatta studier
inom dmnet.

Syftet med examensarbetet har varit att kartlagga brister inom Event ABs inkdpsprocess och
leverantorshantering samt att ge rekommendationer kring vilka atgarder som bor tas for att
skapa en mer samordnande inkdpsprocess och leverantérshantering. Utifran syftet stalldes tre
stycken fragestallningar upp for att vagleda mot uppfyllelse av detta. Dessa fragestallningar
var som foljande;

1. Vilka karaktarsdrag utmarker en PBO och hur avspeglas dessa i Event AB?

2. Med hansyn till karaktérsdragen for en PBO, hur kan inkdpsprocessen utvecklas till
att bli mer samordnande?

3. Hur kan leverantdrer hanteras och klassificeras i en PBO for att framja en Okad
samordning mellan projekt gallande val och hantering av leverantorer?

| analysen lades en grund till att besvara fragestallningarna genom att jamféra teoretisk
referensram med empirisk studie for att kunna na en uppfyllelse av syftet. Diskussionen som
har foljer diskuterar de slutsatser av examensarbetet som kunnat dras utifran analysen samt
diskuterar huruvida syftet uppfyllts.

Det vagval Event AB star infor &r samma som for manga andra foretag inom konstruktions-
och eventbranschen och handlar om huruvida féretag ska ha en helt obunden och fri
installning gentemot leverantorer eller om avtal och samarbeten ska ingas i storre grad. Valet
Event AB gor kommer paverka manga aspekter av foretagets inkdpsprocess och
leverantrshantering.

| den omgivning Event AB befinner sig i och pa grund av karaktarsdragen for en PBO ar det
ofta enklare att std utanfor avtal och djupare samarbeten. Detta da varje projekt ar unikt
gallande omfattning, innehall och vart i vérlden det utfors vilket gor det svart att finna
leverantorer som passar fér manga olika projekt och darmed blir det I6nl6st i vissa avseenden
att inga avtal och samarbeten. Leverantdrsval forsvaras ytterligare da leverantorernas lediga
kapacitet vid givet tillfalle varierar, likasa de specifika kundkraven for varje projekt. Event
AB har idag ett fast avtal med en stor avtalskund som endast ett av féretagets fyra team utfor
uppdrag at. For att de resterande tre teamen dverhuvudtaget ska fa ett uppdrag har det blivit
mycket viktigt att stdndigt erbjuda bésta mojliga 16sning for varje kund som ber om offert for
att Event AB ska vinna uppdraget. Detta ar ytterligare en anledning till varfor flertalet
medarbetare inte vill att Event AB ska inga avtal och samarbeten med leverant6rer da de
automatiskt blir bundna till vad dessa leverantorer kan erbjuda, vilket kan hindra dem fran att
skapa basta mojliga offert. Event ABs ledning maste foljaktligen bestamma sig vilken linje
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som ska hallas och sedan sta fast vid den. | dagslaget sker ett mellanting dar merparten av
medarbetarna inte vill vara bundna pa kontrakt och inte heller utnyttja de samarbeten som
finns. Detta hammar ledningens vision om en samordnad inkdpsprocess och
leverantorshantering pa foretaget vilket avspeglas i den laga lénsamhet som rader i dagslaget.

Nagot som underlattar for alla foretag oavsett vilken organisationsform de &n har &r att inneha
en lyckad inkopsstrategi, vilket kan reducera kostnader och pa sa satt oka ett foretags
I6nsamhet. Det som forsvarar bade for Event ABs ledningen och PBO i allmanhet ar att se till
att denna strategi foljs av medarbetare i och med den hdga autonomi som projekten besitter.
Att da lata teamledares roll vaxa och anta rollen som projektkontor skulle méjliggora for
foretaget att samordna Over projektgrénser, alternativt ta in resurs- och uppgiftskoordinatorer
som ska samordna inkop eller informationsspridning 6ver projektgranserna. Dessa kan da
sékerstélla att de leverantorsavtal som finns efterfoljs med hjélp av effektiv kommunikation
under det dagliga arbetet, alltsa genom regelbunden rapportering 6ka informationsutbytet och
koordineringen av foretagets strategi mellan projekt, team och ledning. Genom att dessutom
infora verktyg for en mer strukturerad leverantorshantering, sd som en datalagring av
leverantorsinformation, kan dven tid for offertarbetet komma att reduceras da det blir
tydligare for medarbetare vilken leverantor som ska prioriteras. Pa sa satt framjas samordning
av leverantorsval pa foretaget da medarbetarna enkelt kan kontrollera vilken leverantér som
bor anvindas pad given destination samt se uppgifter gallande avtal. Aven genom att
centralisera vissa typer av inkop, sa som teknikinkdp, kan anvandning av samma leverantor
underlattas. Pa ovan beskrivna vis kan inkpsprocessen och leverantdrshanteringen pa Event
AB fa en mer samordnande effekt. Vinsten med detta skulle bli att leverantdrsbasen minskas,
vilket gor leverantdrshanteringen enklare. Ett utdkat samarbete med utvalda leverantérer kan
pa sa satt i framtiden leda till avtal med monetara fordelar. En forutsattning for att det ska
samarbetas mer med utvalda leverantorer ar att antingen centralisera vissa inkdp pa foretaget,
eller att projektledare kanner att det &r I4tt och tydligt vilka leverantdrer som ska anvéndas.
Det ar aven viktigt att projektledarna ar inforstadda med fordelen av samarbetena samt att de
far uppmuntran och stod av ledning, teamledare eller resurs- och uppgiftskoordinatorer sa att
avtalen faktiskt anvands. Alternativ att gora dessa avtal styrande sa att projektledarna maste
anvanda dem. For att det ska vara lont for Event AB att inga avtal och samarbeten med
leverantorer maste dven medarbetare, utan att andra kunders 6nskemal for mycket, ta de
chanser som finns for att styra kunder mot de leverantorer dar samarbeten finns s att dessa
utnyttjas.

Att projekten ar sa varierande talar for att Event AB inte har mojlighet till att inga avtal och
samarbeten pa alla marknader. Boenden dr en marknad som i hég grad styrs av leverantérens
beldggningsgrad under den tidpunkt uppdraget avser som i sin tur styrs av andra faktorer sa
som stora arrangemang i samma geografiska omrade under samma tid. Dock kan det vara
aktuellt med avtal pa vissa platser dit Event AB, baserat pa trender, kan forvanta sig att
kunder vill aka, till exempel till vissa populara weekendstader eller boenden nara ofta
anvanda flygplatser. Av Olsen och Ellrams (1997) inkopsklassificering kan de leverantorer
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som ingar i kategorierna strategiska och havstanger anses som mer lampliga att utoka ett
storre samarbete med och darmed inga avtal. Detta da foretagen i dessa kategorier generellt
sett & mindre storleksmassigt och inte lika beroende av vilken geografisk plats kunden vill
utfora sitt event pa. Sammantaget ar det viktiga inte att dela in leverantorer i grupper utan det
viktigaste ar att en diskussion startas pa Event AB kring vilka leverantdrer som kan vara
lampliga att samarbeta med och hur detta bast kan ske.

Med stdd i analysen som utgjorde kapitel 5 och diskussionen ovan anser forfattarna att brister
hos Event AB Kkartlagts samt att forslag till 16sningar pa dessa problem lyfts fram och att
syftet for rapporten darmed har uppfyllts. | efterféljande kapitel presenteras
rekommendationer rérande inkopsprocess och leverantérshantering, bade for Event AB och
for PBO i allménhet.

6.1  FOorslag till vidare studier

Avslutningsvis sa vacktes under examensarbetets gang ytterligare en fundering kring orsaker
till den laga Ionsamheten. Detta ar outnyttjade tillfallen till merforsaljning inom varje projekt.
Omradet ligger utanfor ramen for detta examensarbete och namns darfor bara kort men
saljcoachning och ett 6kat affarsmannaskap hos projektledare skulle vara intressanta omraden
att vidare utforska for att se hur mycket de kan paverka forsaljning och darmed I6nsamhet. |
dagslaget finns dessutom inga incitament for vidare forhandling av pris efter Event AB fatt
tillfredsstallande marginal. Incitament for att uppmuntra projektledare till att férhandla mer
skulle kunna ¢ka Event ABs vinstmarginal och ar nagot som ocksa skulle vara intressant att
vidare utforska.
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v

REKOMMENDATIONER

| detta kapitel presenteras kortfattat de atgarder Event AB bor 6vervaga for att skapa en mer

samordnande inkopsprocess och leverantdrshantering for att darigenom kunna oka sin
I6nsamhet. Rekommendationerna bygger pa det resonemang som fordes i kapitel 5 Analys och
kapitel 6 Slutsatser. Efter rekommendationerna till Event AB presenteras mer generella
rekommendationer riktade till PBO i allménhet.

7.1

Rekommendationer till Event AB

Vi rekommenderar Event AB forst att:

Bestamma sig for om det ska satsas mer pa samarbete och avtal med leverantérer eller
om de ska fortsatta vara obundna. Valet kommer paverka manga aspekter av
inkdpsprocessen och leverantdrshanteringen och det ar darfor viktigt att ett medvetet
val gors och att denna linje fullféljs pa hela foretaget.

Oavsett svaret pa forsta rekommendationen rekommenderar vi Event AB nedstaende fér 6kad
samordning gallande inkdp och leverantdrsval:

Tilldela teamledare en mer samordnande roll genom att i storre grad fungera som lank
mellan ledning och projekt. Inte endast da det galler dvergripande fragor utan dven
mer gallande detaljstyrning, sa som vilken leverantor som bor anvéndas i specifika fall
samt paminna och halla medarbetare uppdaterade kring samarbeten och avtal.

Tydligt definiera ett gemensamt ramverk for en inkdpsprocess som framjar till
gemensamma inkop. Forst och framst bor datalagringen av leverantdrsinformation
utvecklas for att darefter konsekvent anvandas for att finna leverantdr. Datalagringen
ska innehalla samtliga tidigare leverantorer, prioriterade leverantorer, uppgifter
géallande avtal samt ett kommentarsfalt. Att inneha en datalagring ar dock inte
tillrackligt for att uppratthalla samordning mellan projekt, darfor behovs aven en
struktur for hur systematisk muntlig spridning av information ska ske.

Undersoka mojligheter for centralisering av teknikinkop pa grund av dess ofta
komplexa karaktar samt for att det &r ett strategiskt viktigt inkop dar mojligheter finns
till att vidare utveckla samarbetet med leverantorer. Okade kunskaper om teknik och
vad Event AB kan erbjuda kunder kan ocksa leda till storre affarsmajligheter.

Om Event AB bestdammer sig for att utveckla samarbeten och avtal med fler leverantorer
rekommenderar vi Event AB att:
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Kapitel 7 Rekommendationer

7.2

Baserat pa den analys av Event AB som gjorts under detta examensarbete kan dven mer
generella slutsatser kring ink6p och leverantérshantering i en PBO dras. Gallande detta
rekommenderar vi foljande:
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Utveckla styrande avtal med agenter for att gora det svarare att anvanda en som Event
AB inte har avtal med. Detta for att minska leverantdrsbasen samt underlatta
fakturering. Detta &r ett forsta steg till att skapa Okat samarbete med agenter som i
forlangningen kan leda till avtal med monetéra fordelar.

Begransa antalet teknikleverantérer och inga ett djupare samarbete med dessa, da
tekniklosningar ofta kraver samarbete mellan foretaget och leverantéren. Event ABs
ledning bor tydligt klargora vilka av dessa leverantérer som ska véljas ut och
samarbetas med samt inrétta planer for hur detta arbete bor ske.

Undersoka mojligheter for att inga avtal med mindre reseleverantorer sa som
bussholag for att sakra bra villkor och priser pa inkép som é&r enkla, ofta
aterkommande och dessutom inte lika beroende av geografisk plats som till exempel
boendeinkdp.

Generella rekommendationer till en PBO

Stiarka kommunikationen mellan ledningen och projekten. Okad kommunikation ger
okad insyn i projekten vilket 6kar ledningens formaga att kunna styra mot dnskvarda
inkdp och leverantorer samt att en storre forstaelse fas for medarbetarna i projekten
och de utmaningar de stalls infor.

Se till att i storsta majliga man underlatta kommunikation och informationsspridning
medarbetare emellan. Informationsspridningen ska inte bara ske digitalt genom mail
och elektroniska kommunikationssystem utan &ven muntlig informell kommunikation
ar mycket viktig. Bland annat genom 6ppna kontorslandskap och enkla rutiner sa som
gemensamma fikaraster kan den muntliga kommunikationen 0kas.

For flera PBO ar det svart att inleda djupare samarbeten med leverantérer da projekten
ar unika och det &r oklart om leverantdren kommer att anvandas igen efter projektets
slut. Ur flera synvinklar, bland annat kundnéjdhet, kan dock foretag tjana pa att inleda
samarbeten. PBO bdr noggrant utreda vilka mojligheter som finns till detta.

For att lattare underhalla relationer med leverantdrer och for att i storre grad anvanda
samma leverantorer i flera projekt kan PBO undersdka mgjligheterna till att
centralisera vissa typer av inkop.
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