
 Silf Competence 1

Varför behöver vi bli 
bättre inköpare?

Välkommen!

Kontaktuppgifter:
Qimtek - Hans Wigart
support@qimtek.se
0651 -30 08 00

Sourca - Christian Werngren
Föreläsare, inköpsnörd, konsult
christian@sourca.se

Silf - Oscar Axelsson
Affärsutvecklare
070-562 47 46
oscar.axelsson@silf.se
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Vad är effekten av ett lyckat 
inköpsarbete?
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Inköps mognadsresa
”Van Weele-kurvan”

Källa: PURCHASING AND SUPPLY CHAIN MANAGEMENT, CENGAGE LEARNING, 7TH EDITION (2018), Arjan van Weele

Transaktions-
orientering

Kommersiell
orientering

Samordning 
av inköp

Intern
integration

Extern
integration

Integration av
värdekedjan

Mognadsgrad

Budgetägare köper
Större inköp 
upphandlas ad-hoc Planerade upphandlingar

Samarbete för att 
hitta lösningar

Outsourcing/Insourcing 
av valda delar PartnerskapIndirekta inköp:

Positiv effekt på 
Kvalitet, Kostnad, Risk

Konkurrens ger i snitt 
10% lägre pris enligt 

konkurrensverket
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Vad är viktigast för vår organisation?

RISKKOSTNAD

VÄRDE

Bra, 
Billigt, 

Hög rIsk

Riskfritt, 
Billigt, Sämre

kvalitet

Bra, Riskfritt, 
Dyrt

Är det verkligen 
alltid Kostnad som är 

i fokus?
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Att bli en mer mogen inköpsorganisation i detalj
AktiviteterMålbildStatus idagOmråde

Strategi

Strategi

Kategoristyrning

Inköpsorganisation

Spenddata

Mätning av inköp

Inköpsansvar

Inköpsprocess

Process

Leverantörsutveckling

Avtalsefterlevnad

Beställningsprocess

Avtalsprocess

Fakturahantering

Hållbarhet, ESG, RiskRisk
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Spend 
20XX

XXXLeverantör 1

XXXLeverantör 2

XXXLeverantör 3

Fakta

XXXBeslutsfattare

XXXIntressenter

Inköpare

XXXTotalt årligt spend år XXXX (MSEK)

XXXTotalt budget år YYY (MSEK)

XXXAntal leverantörer

MålNuläge

XXXEffekt (kvalitet, risk, 
kostnad)

XXXAnalyserad spend

XXXHanterad spend

Kort definition av kategorin

Intressenter Mål för inköp

Önskad position

• XXX

• XXX

• XXX

Aktiviteter för att nå önskad position

• XXX

• XXX

• XXX

• XXX

• XXX

• XXX

AvtalsanalysTopp XX leverantörer

Kategorikort kan vara en väg till ordning & reda



Kategorikort i kombination med en handlingsplan
Delmoment

Ramavtal för konsulter
 Upphandla ramavtal för större områden
 Upphandla konsultmäklare för ad-hoc behov
 Använd systemstöd för att hitta resurser snabbt

XX

Aktiviteter

Konsulter – ad-hoc avtalstecknande med 
namngivna konsulter

2

3

XX

XX
 XX

4 XX
 XX

Konsolidering av leverantörer
 Granska och utvärdera befintliga avtal
 Upphandla med mål att konsolidera leverantörsbasen 
till ett fåtal nyckelleverantörer

Arbetskläder - Låga utgifter per leverantör och 
ingen kontroll på leverans

1

Mål & Effekt

 Lägre kostnad
 Effektiv hantering
 Uppföljning

XX
 XX

XX
 XX

 Fokus på hållbarhet
 Lägre kostnad
 Bättre service
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Den dynamiska inköpsprocessen
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Klassisk inköpsprocess fungerar fortfarande bra!

BEHOVSANALYS

Beskriv projektet inkl resurser, 
tidsåtgång, målsättning

Analysera befintliga priser, 
avtal, uppsägningstider, 
volymer, policies och process 
för avrop

Skapa en komplett kravbild

MARKNADSANALYS

Genomför 
leverantörsmarknadsanalys
Identifiera nuvarande leverantörer 

(om det inte redans gjorts i baseline)
Analysera leverantörsmarknaden 

(kanske globalt) & identifiera nya 
leverantörer

Identifiera segment på 
leverantörsmarknaden (ex stora 
etablerade och små nya bolag)

Ta fram leverantörsportfölj
Ta fram urvalskriterier för 

leverantörsurval
Ev. genomförande RFI
Matcha och bedöm leverantörer
Skapa en leverantörslista (långlista)

AVTALSPROCESSEN

Ta fram förslag till 
upphandlingsstrategi och 
metod

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkänn baseline, långlista 
och strategi

Hämta in offerter

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkänn kortlista och 
förhandlingsplan

Förhandling

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkänn leverantörsval
Avtalsprocessen

LEVERANSPROCESSEN

Ta fram implementationsplan 
för avtal
Färdigställ implementationsplan
Identifiera nyckelpersoner för 

implementation
Implementera avtal
Genomför implementationsaktiviteter
Identifiera och lös 

implementationsproblem
Sammanställa och arkivera 

upphandlingsdokumentation
Överlämna till förvaltning
Rapportera effekt

UPPFÖLJNING

Uppföljning och Återkoppling
Stäm av lärdomar med 

projektgruppen, styrgruppen och ev. 
referensgruppen

Dokumentera lärdomar från 
avstämningen

Dokumentera lärdomar från 
upphandlingen (ex. prismodeller)

Arbeta med Supplier Relationship 
Management och de aktiviteter som 
passar den valda leverantören
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Förberedelse
Definiera behov: 
material, volym, 
toleranser, leveranstid.

Samla tekniska ritningar 
och specifikationer.

Kontrollera interna 
godkännanden (budget, 
krav).

Skapa RFQ
Beskriv projektet tydligt 
(material, process, 
antal).

Ladda upp ritningar och 
relevanta dokument.

Ange leveransadress och 
önskat leveransdatum.

Specificera kvalitetskrav 
och certifieringar (t.ex. 
ISO).

Publicera/Hantera
Välj rätt kategori och 
process på Qimtek.

Kontrollera att 
kontaktuppgifter är 
korrekta.

Sätt en realistisk svarstid 
för leverantörer.

Utvärdera offerter
Jämför pris, leveranstid 
och betalningsvillkor.

Kontrollera 
leverantörens profil och 
referenser.

Säkerställ att alla 
tekniska krav är 
uppfyllda.

Förhandling/Beslut
Kontakta leverantörer för 
att stänga utestående 
frågor.

Förhandla om pris, 
leveransvillkor och 
övrigt.

Dokumentera beslut och 
välj leverantör.

Uppföljning
Bekräfta order och 
leveransdatum.

Följ upp leverans och 
kvalitet.

Ge feedback och betyg

Exempelprocess via Qimtek
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Konsten att skriva skarpa och 
relevanta förfrågningar
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VAD – funktions-/effektkrav
Beskriver resultatet/nyttan som ska uppnås, inte 
hur
När: när du vill möjliggöra innovation och kan leva 
med ej helt jämförbara anbud
Fördelar: fokus på affärsvärde, öppnar för 
leverantörens bästa lösning
Fallgropar: otydliga/omätbara mål som beskriver 
nivå på resultatet

HUR – detalj-/lösningskrav
Anger metod/design/teknik/frekvens
När: när du vill ha 100% jämförbara offerter, vid 
lag/regelverk, säkerhet, kompatibilitet eller arkitekturkrav
Fördelar: minskar risk, förenklar uppföljning, säkrar 
kompatibilitet
Fallgropar: risk för överspecificering, mindre 
leverantörsmarknad och färr kreativa lösningar

Tips!

Fråga om hur för att kunna räkna baklänges men håll majoriteten av kraven på VAD; 
lägg till HUR endast där det är nödvändigt (lag, säkerhet, integration).

Välj spår för kravspecifikationen
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Offertförfrågan (RFQ) – Rostfria lådor 
Denna offertförfrågan avser leverans av rostfria kopplingslådor för användning i ATEX-miljö enligt 
nedanstående specifikation. Leverantören ombeds fylla i svarstabellen och bifoga efterfrågad 
dokumentation.
• Antal: X st
• Användningsområde: Kopplingslådor för placering i ATEX-zon (Ex ia / Ex ib)
• Temperaturområde: 10 C till 35 C
• Temperaturklass: T3
• Material: Rostfritt stål (AISI 304 eller 316L), alternativt glasfiberarmerad polyester
• Ytfinish: Mattborstad (Ra ≤ 1,5 µm)
• Kapslingsklass: Minst IP66 enligt EN 60529
• Slagtålighet: IK10 enligt EN 62262
• Ventilering: Ventilerad men tät konstruktion (rostfri ventil eller ATEX-godkänd lösning)
• Dimensioner: L 200 mm × B 175 mm × H 140 mm
• Montageplatta: Rostfri, isolerad där så krävs
• Jordning: 2 jordkontakter per låda (1 ansluten till montageplatta, 1 galvaniskt isolerad)
• Plintar: Totalt 20 st (Ex ia godkända)
• Förskruvningar: 3 ×M16 (ena sidan), 3 ×M20 (andra sidan), rostfritt eller nickelpläterad mässing, 
ATEX-certifierade
• Kompatibilitet: Ska möjliggöra inkoppling XXX
• Certifieringar: ATEX-direktiv 2014/34/EU, Ex ia / Ex ib, IECEx om möjligt
• Materialcertifikat: EN 10204 3.1 för rostfritt stål
• Dokumentation: ATEX-certifikat, materialcertifikat, monteringsanvisning, IP-klassintyg, ritning med 
hålplacering och layout
• Leveransönskemål: 2025-12-31
• Leveransadress: Testkunden

Konsten att skriva en skarp och relevant förfrågan

Projekt
Kontaktperson
Telefon/E-post
Offert ska lämnas senast
Leverans skall ske

KommentarUppfyllt (Ja/Nej)Krav
ATEX-certifiering 
(2014/34/EU)
IP66 enligt EN 60529
IK10 enligt EN 62262
Materialcertifikat EN 10204 
3.1
ISO 9001 / ISO 14001

LeveransdatumPris (SEK)Erbjudet värdeParameter
Material
Dimensioner
Förskruvningar
Certifieringar
Garantitid



 Silf Competence 14

Exempel på standardavtal
Var hittar man avtaletBransch/ExempelAnvändningsområdeAvtal

ByggföretagenBygg & anläggningByggnads-, anläggnings- och 
installationsentreprenader

AB 04

ByggföretagenBygg & anläggningTotalentreprenaderABT 06

ByggföretagenBygg & konsultKonsultuppdrag inom bygg/anläggningABK 09

Sveriges ArkitekterKonsultArkitekt- och ingenjörsuppdragABA 99

TechSverigeIT & digitala tjänster55 olika avtal för IT-tjänster, moln, licenserIT

Kompetensföretagen/AlmegaBemanningsföretagInhyrd personalABPU

Fastighetsägarna SverigeFastighetsbranschenHyra av kontor, industrilokaler, arrende 
med mera

Hyresavtal

TeknikföretagenIndustri, teknikLeverans av maskiner utan montageNL 17

TeknikföretagenIndustri, teknikLeverans av maskiner med montageNLM 19

TeknikföretagenIndustriLeverans av reservdelarNLS 19

Vem har skapat 
standardavtalet

och varför?
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Skapa ett eget standardavtal och skicka med
• Allmänt
• Inköp och avbeställning
• Leverans och fullgörelse
• Påföljder vid försening
• Krav på tjänsten eller varan
• Påföljder vid fel
• Befarad försening eller fel
• Pris och betalning
• Rättigheter och intrångsanspråk
• Förtida upphörande av Avtalet
• Ansvar och försäkring
• Underleverantörer
• Leverantörens personal
• Tillstånd m.m.
• Socialt ansvarstagande (CSR)
• Personuppgifter
• Sekretess
• Publicitet och marknadsföring
• Force majeure
• Ändringar och överlåtelse
• Tillämplig lag och tvist

Inspiration till områden

Om förfrågan 
innehåller ett 

avtalsföslag går 
det mycket 
snabbare
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Utvärdera offerter som ett proffs
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Carter’s 10C som inspiration för utvärdering
BeskrivningC

Leverantörens tekniska och organisatoriska kompetens att leverera enligt 
krav

1. Competence

Förmåga att hantera volym, skalbarhet och leveranssäkerhet2. Capacity

Engagemang för kvalitet, hållbarhet och långsiktigt samarbete3. Commitment

Intern styrning, processer och efterlevnad av regler och standarder4. Control

Finansiell stabilitet och likviditet5. Cash

Prisnivåer, kostnadseffektivitet och totalkostnad6. Cost

Förmåga att leverera jämn kvalitet och tillförlitlighet över tid7. Consistency

Företagskultur, värderingar och kompatibilitet med kundens organisation8. Culture

Miljömässig hållbarhet och etiska affärsmetoder9. Clean

Öppenhet, transparens och effektiv kommunikation10. Communication

Källa: Dr. Ray Carter
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Utvärdera offerter som ett proffs

Vikt (%)BeskrivningKriteriumOmråde#

6
Laser/stans, bockning, svets (MIG/TIG/punktsvets), gängning, montering; 
ytbehandling in-house/partner

ProcessbreddTeknik & kapacitet
1

4
Stål, rostfritt, aluminium, koppar/mässing; tjockleksspann (t.ex. 0,5–15 
mm)

Material & tjockleksspannTeknik & kapacitet
2

4Skär-/hålkvalitet, bocktoleranser, gradningsstandard, RaToleranser & ytfinishTeknik & kapacitet3
6Fiberlaser (effekt, bordstorlek), tornstans, robotceller, materialtornAutomation & maskinparkTeknik & kapacitet4
6Standardledtid, expedite, kapacitetsbuffert och skiftKapacitet & ledtidTeknik & kapacitet5
4Systemstöd (SolidWorks/STEP/DXF), nesting, DFM/VA-VECAD/CAM & DFMTeknik & kapacitet6
4ISO 9001, ISO 3834 (svets), EN 1090 (om relevant)CertifieringarKvalitet7
5PPM, First Pass Yield, 8D-respons, reklamationsledtidKvalitetsutfallKvalitet8
5CMM, mätprotokoll, CoC, batchspårbarhetMätning & spårbarhetKvalitet9
4PPAP/APQP/CP/FMEA för serieproduktion (vid behov)IndustriprocesserKvalitet10
6OTD %, OTIF, planeringspålitlighetLeveransprecision (OTD)Leverans11
4Märkning, packstandard, EDI, VMI/KanbanEmballage/EDI/KanbanLeverans12
4Nära marknad, fraktlösningar, tull/IncotermsGeografi & IncotermsLeverans13
6Styckpris, trappor, totalkostnad (skrot, yield)Prisnivå & TCOKostnad14
3Engångskostnader, omställningstid & flexibilitetVerktyg/NRE & setupKostnad15
3Prismodell, indexering (stål/energi), kostnadsöppenhetIndex & transparensKostnad16
6Betalningsvillkor, MOQ, lager/konsignation/ramavtalVillkorKostnad17
6ISO 14001, energimix, CO₂e/kg, avfall/återvinningMiljöledning & CO₂e-dataHållbarhet18
4Kemikaliehantering, SDS, skydd, socialt ansvarREACH/RoHS & arbetsmiljöHållbarhet19
4Prototyp-tid, NPI-stöd, designförslag/kostnadsreduktionPrototyp/NPI & VA/VESamarbete20
2Kontaktvägar, språk, verktyg, statusrapporterKommunikation & projektSamarbete21
4Kreditvärdighet, ägarbild, BCP/DR, single-source-riskFinansiell stabilitet & BCPRisk & ekonomi22

Se 
Exempelmall
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Vested – ibland behöver vi vända på processen

Långsiktighet

Fokus på vad som skall 
uppnås

Tydligt definierade och
mätbara resultat Prismodell med 

incitament för kvalitet
och innovation

Öppenhet
Win / Win

What’s in it for we? 
(WIIFWE)

https://www.vestedway.com/
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Samarbetsinriktad upphandling i praktiken
Samarbetsinriktad förhandling passar bra där det är en utmaning av få fram en statisk 
kravspecifikation och vi därför behöver arbeta fram modellen tillsammans med 
leverantörerna. Exempel på en plan för samarbetsinriktad upphandling:
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Bli en mästare på förhandling
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Avtals-
processen

Behovs-
analys-
processen

Marknads-
analys-
processen

Leverans-
processen

Uppföljnings-
processen

Inköpsprocessen

Avtals-
processen

Kund-
analys-
processen

Erbjudande-
processen

Leverans-
processen

Uppföljnings-
processen

Försäljningsprocessen

Förhandlingsprocessen
Informations-

utbyte
Värderingar, 

etik
Förberedelse Öppning & 

eftergifter
Avslut
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Grunden i all förhandling – sätt mål baserat på intressen och behov!
Most Desired Outcome (MDO), Least Desired Outcome (LDO), 

Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA)

MDOLDO

MDO LDO

Säljaren

Köparen

ZOMA

Halva vägen var?

BATNA

BATNA

RISKKOSTNAD

KVALITET

Bra, 
Billigt, 

Hög rIsk

Riskfritt, 
Billigt, Sämre

kvalitet

Bra, Riskfritt, 
Dyrt
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”Dual forces” – Samarbetsinriktat lönar sig
Assertiveness (att tillgodose egna 
intressen, ”att ta”)

Competing
(A:Tävlingsinriktad)High

Low

HighLow

Accommodating
(E:Tillmötesgående)

Collaborating
(B:Gemensamt 
problemlösande)

Avoiding
(D:Konfliktundvikande)

Cooperativeness
(att tillgodose andras 
intressen, ”att ge”)

Compromising
(B:Kompromissivrare)
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Förstå dig och andra - DISC

• Vänliga
• Tålmodiga
• Omtänksamma
• God lyssnare
• Hänsynsfulla
• Ödmjuka
• Lagspelare
• Förstående

• Noggranna
• Detaljorienterade
• Försiktiga
• Analytiska
• Kvalitetsinriktade
• Logiska
• Metodiska
• Ordentliga

• Utåtriktade
• Entusiastiska
• Övertygande
• Inspirerande
• Optimistiska
• Kreativa
• Spontana
• Relationsinriktade

• Resultatinriktade
• Viljestarka
• Tävlingsinriktade
• Tidsmedvetna
• Bestämda
• Självständiga
• Ambitiösa
• Beslutsamma

Influence
(Inflytande)

Dominance
(Dominans)

Compliance
(Anpassnings-
barhet)

Steadiness
(Stabilitet)
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Kunskap ger styrka – fråga!
Använd frågor för att testa dina antaganden om den andra partens 

intressen, mål och strategier. Lista ut vad som driver dem!

Öppna frågor
Skall inte kunna besvaras med ja eller nej utan ge 

ett berättande svar

Slutna frågor
Bekräftelsefrågor kan besvaras ja eller nej

Reflekterande frågor
Om jag förstår dig rätt så vill du … stämmer det?
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Neuro-Linguistic Programming 
Vad gör mästarna på förhandling?

Studerade på bland annat nedanstående tre personer

Milton Erickson  
arbetade med hypnos 
och familjeterapi

Virginia Satir 
ledande 
familjeterapeut

Fritz Perls
grundade 
gestaltterapin
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Filter
2 miljarder intryck 
per sekund

Sju plus minus två 
”går fram” Professor 
George Miller

Sinnen
Visuell
Auditiv
Kinestetisk
Lukt
Smak

Informationsutbyte
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Skapa en positiv atmosfär

• Inledning/”small talk”

• Intresse för person och företag 

• Referera till tidigare kontakter

• Använd NLP-teknikerna

• Skapa rapport

• Välj rätt språk

• Ögonkontakt

• Tillräcklig tid
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Modeller för inköpare inom Neuro-Linguistic Programming
Bygg ”rapport”
Syfte: Skapa förtroende och en positiv relation med leverantörer.
Hur: Spegla kroppsspråk, tonfall och ordval subtilt. Detta gör att motparten känner sig mer förstådd och bekväm.
Exempel: Om leverantören använder ord som ”säkerhet” och ”pålitlighet”, använd samma begrepp i din dialog.

Metamodellen (Frågeteknik)
Syfte: Avslöja dolda antaganden och få fram mer information.
Hur: Ställ specifika frågor för att klargöra vaga uttalanden.
Exempel: Om leverantören säger ”Det är dyrt”, fråga: ”Vad jämför du med?” eller ”Vad gör att du upplever det som dyrt?”

Miltonmodellen (Påverkande språk)
Syfte: Skapa positiva associationer och påverka beslutsfattande.
Hur: Använd mer generella, suggestiva formuleringar som öppnar för samarbete.
Exempel: ”Du kommer märka hur smidigt processen blir när vi väljer den här lösningen.”

Ankare
Syfte: Skapa känslomässiga kopplingar till positiva upplevelser.
Hur: Koppla en gest, ett ord eller en ton till en positiv känsla under möten.
Exempel: När en leverantör är entusiastisk, förstärk med ett leende och ett ord som ”fantastiskt” – använd samma ord senare för att återaktivera känslan.

Reframing
Syfte: Ändra hur en situation uppfattas.
Hur: Omdefiniera problem som möjligheter.
Exempel: Om leverantören säger ”Det är en risk”, svara: ”Det är också en chans att ligga före konkurrenterna.”

Representationssystem
Syfte: Anpassa kommunikationen till hur motparten tänker (visuellt, auditivt, kinestetiskt).
Hur: Lyssna på ordval: ”Jag ser vad du menar” (visuell) → använd visuella uƩryck i din argumentaƟon.
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Konsten att göra bättre affärer
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Förstå affärsmodellen – var en detektiv!

Ekonomi

Titta på 
årsredovisningar, där 
ser vi hur det går för 
dem, marginalen och 

en grov 
kostnadsnedbrytning

Kostnads-
nedbrytningar

Bryt ned priset i 
mindre delar för att 
förstå affären bättre 
och kunna indexera 

effektivt

Räkna baklänges

Vad är rimligt? 
Vilken marginal har 

de respektive 
konkurrenter?

Leta fallgropar

Kan de tjäna pengar 
på något sätt vi inte 

förstår? 

Hur tjänar de igen 
rabatten vi fick?

Indexera rätt

Indexera delar av 
priset med rätt 

index 

Tar de 
indexhöjningen på 

hela priset?

Var kreativa 

Fråga efter 
alternativa 

affärsmodeller
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Fråga efter en kostnadsnedbrytning

‒ Försök att få till en 
kostnadsnedbrytning även om 
den blir baserat på antaganden

‒ Dela upp kostnader i Fasta, Semi-
fasta och Rörliga för att kunna gör 
Skalfördelsberäkningar

‒ Skaffa data som visar 
kostnadsutvecklingen och rimlig 
vinstmarginal

Exempel på kostnadsnedbrytning

Kretskort

Elektronik 
komponenter

Lödtenn

Övrigt material

Produktions 
personalProduktions 

overhead

Logistik

Underhåll

Försäljning

Marknads-föring
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 Silf Competence 35

Resultaträkningen – Läs ut en kostnadsnedbrytning 
visar företagets lönsamhet
Intäkter – från företagets normala aktiviteter
Kostnad för sålda varor – Kostnader som används 
för tillverkning av produkter eller tjänster
Bruttoresultatet – Marginal som skall täcka 
overhead 
Marknadsföringskostnader – Kostnader för 
marknadsföring
Administrationskostnader – Företagets 
administrativa utgifter 
Forsknings- och utvecklingskostnader – Kostnader 
för att utveckla företaget produkter och tjänster
Rörelseresultat – Företagets operativa resultat
Finansnetto – Resultatet efter finansiella intäkter / 
kostnader, exempelvis räntor och icke-operationella 
intäkter och kostnader 
Årets resultat – Årets vinst/ förlust efter avdrag för 
alla kostnader från intäkterna

Exempel – Atlas Copco Resultaträkning



 Silf Competence 36

Skapa en ”Superleverantör” som förhandlingsmålbild
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Tillverkning‒ Kombinera leverantörernas lägsta 
kostnadskomponenter

‒ Superleverantören blir en målbild och hävstång i 
förhandlingen

‒ Erfarenheter visar att målbilden oftast accepteras av 
leverantörerna
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