Varfor behover vi bl
battre inkopare?

elQimtek ST~

Viélkommen!

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

Sourca - Christian Werngren
Foreldsare, inkopsnord, konsult
christian@sourca.se

Silf - Oscar Axelsson
Affarsutvecklare
070-562 47 46
oscar.axelsson@silf.se




Vad ar effekten av ett lyckat

inkopsarbete?
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Konkurrens ger i snitt

Inkops mognadsresa 10% 3gre pris enligt

"\/an Weele-kurvan” konkurrensverket

Positiv effekt pa
Kvalitet, Kostnad, Risk
a
oY
» Mognadsgrad
Transaktions- Kommersiell Samordning Intern Extern Integration av
.................. orientering ...l.......2rentering av inkdp integration integration vardekedjan
. s " " Storre inkop . Samarbete for att Outsourcing/Insourcing
Indirekta ink6p: Budgetidgare koper upphandlas ad-hoc Planerade upphandlingar hitta l&sningar av valda delar Partnerskap

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

St
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Vad ar viktigast for var organisation?

Bra, Riskfritt,
Dyrt

Ar det verkligen
alltid Kostnad som ar
i fokus?

Riskfritt,

== Billigt, Samre @
=1 KOSTNAD kvalitet RISK

St
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Att bli en mer mogen inkopsorganisation i detalj

I e N
Strategi

Fakturahanterlng

m Hallbarhet, ESG, Risk

St
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Kategorikort kan vara en vag till ordning & reda

Kort definition av kategorin

Intressenter Fakta Mal for inkop

gestutstattare | o0t anig spend ar ook user) | oot [l et (kalie, risk,
kostnad)

Topp XX leverantorer Spend Avtalsanalys Onskad position
20XX .
2020 XXX

. Nyligen utan konkurrens i Nyligen med konkurrens
Leverantor 1 : o XXX
2017 h
Leverantar 3 - =2012
:g _________
_- g
Q
“
2004
_- 2001

Aktiviteter for att na 6nskad position

+ XXX
¢ XXX
¢« XXX

o XXX
9 . 2 Mognadsgtad 4 . . XXX

+ XXX

St
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Kategorikort i kombination med en handlingsplan

Aktiviteter Delmoment Mal & Effekt
Konsolidering av leverantorer Fok s hallbarhet
. o . - 3 intli OKUS pa hallbarne
Arbetsklader - Laga utgifter per leverantoér och Granska och utvargera bef'ntl'ga avtal . N P
. . Upphandla med mal att konsolidera leverantérsbasen Lagre kostnad
ingen kontroll pa leverans , 5 . .. ,
till ett fatal nyckelleverantérer Battre service
Ramavtal for konsulter 3
Konsul_ter — ad-hoc avtalstecknande med Upphandla ramavtal for storre omraden Ié?fge:(etltc:.:zta;m
namngivna konsulter Upphandla konsultmaklare fér ad-hoc behov Unbfslini 9
Anvand systemstod for att hitta resurser snabbt pprojning
XX XX
XX XX
XX XX
XX XX




Den dynamiska inkopsprocessen

ST ~
. = =
p—— -
TR S = 2
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Klassisk inkopsprocess fungerar fortfarande bra!

BEHOVSANALYS

MARKNADSANALYS

AVTALSPROCESSEN

LEVERANSPROCESSEN

UPPFOLINING

Beskriv projektet inkl resurser,
tidsatgang, malsittning

Analysera befintliga priser,
avtal, uppsagningstider,
volymer, policies och process
fér avrop

Skapa en komplett kravbild

St
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Genomfor
leverantérsmarknadsanalys
Identifiera nuvarande leverantérer
(om det inte redans gjorts i baseline)
Analysera leverantérsmarknaden

(kanske globalt) & identifiera nya
leverantérer

Identifiera segment pa
leverantérsmarknaden (ex stora
etablerade och sma nya bolag)

Ta fram leverantorsportfolj

Ta fram urvalskriterier for
leverantorsurval

Ev. genomférande RFI

Matcha och bedom leverantorer

Skapa en leverantorslista (langlista)

Ta fram forslag till
upphandlingsstrategi och
metod

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkinn baseline, langlista
och strategi

Hamta in offerter

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkann kortlista och
forhandlingsplan

Férhandling

BESLUTSPUNKT (Styrgruppen) -
Godkann leverantorsval

Avtalsprocessen

© Silf Competence

Ta fram implementationsplan
for avtal

Fardigstall implementationsplan
Identifiera nyckelpersoner for
implementation

Implementera avtal

Genomfor implementationsaktiviteter

Identifiera och 16s
implementationsproblem

Sammanstalla och arkivera
upphandlingsdokumentation

Overldmna till férvaltning
Rapportera effekt

Uppféljning och Aterkoppling

Stam av lardomar med
projektgruppen, styrgruppen och ev.
referensgruppen

Dokumentera lardomar fran
avstdmningen

Dokumentera lardomar fran
upphandlingen (ex. prismodeller)

Arbeta med Supplier Relationship
Management och de aktiviteter som
passar den valda leverantoren



Exempelprocess via Qimtek

Forberedelse

Definiera behov:
material, volym,
toleranser, leveranstid.

Samla tekniska ritningar
och specifikationer.

Kontrollera interna
godkannanden (budget,
krav).

St
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Skapa RFQ

Beskriv projektet tydligt
(material, process,
antal).

Ladda upp ritningar och
relevanta dokument.

Ange leveransadress och
onskat leveransdatum.

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

Publicera/Hantera

Valj ratt kategori och
process pa Qimtek.

Kontrollera att
kontaktuppgifter ar
korrekta.

Satt en realistisk svarstid
for leverantorer.

© Silf Competence

Utvardera offerter

Jamfor pris, leveranstid
och betalningsvillkor.

Kontrollera
leverantérens profil och
referenser.

Sakerstall att alla
tekniska krav ar
uppfyllda.

Forhandling/Beslut

Kontakta leverantorer for
att stanga utestaende
fragor.

Forhandla om pris,
leveransvillkor och
ovrigt.

Dokumentera beslut och
valj leverantor.

Uppfoljning
Bekrafta order och
leveransdatum.

Folj upp leverans och
kvalitet.

Ge feedback och betyg

10



Konsten att skriva skarpa och —

Aoty W

SNEAPIID

L \\“

relevanta forfragningar
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Valj spar for kravspecifikationen

VAD - funktions-/effektkrav HUR - detalj-/l6sningskrav
Beskriver resultatet/nyttan som ska uppnas, inte Anger metod/design/teknik/frekvens
hur

Nar: nar du vill ha 100% jamforbara offerter, vid
Nar: nar du vill mgjliggora innovation och kan leva lag/regelverk, sakerhet, kompatibilitet eller arkitekturkrav

med ej helt jamforbara anbud Fordelar: minskar risk, forenklar uppféljning, sakrar

Fordelar: fokus pa affarsvarde, 6ppnar for kompatibilitet

leverantdrens basta l6sning Fallgropar: risk for dverspecificering, mindre

Fallgropar: otydliga/omatbara mal som beskriver leverantdérsmarknad och farr kreativa l6sningar
niva pa resultatet

Tips!

Fraga om hur fér att kunna rékna baklidnges men hall majoriteten av kraven pa VAD;
ldgg till HUR endast ddr det dr nddvindigt (lag, sdkerhet, integration).

St
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Konsten att skriva en skarp och relevant forfragan

Skapa en forfragan gallande rostfria lador i gpex-miljo

o

® chatGPT  Gemini 4
4+ ) e Copilot
oo o . o

Projelt Offertforfragan (RFQ) — Rostfria lador
Kontaktperson Denna offertférfragan avser leverans av rostfria kopplingslador for anvandning i ATEX-miljé enligt
Telefon/E-post nedanstaende specifikation. Leverantéren ombeds fylla i svarstabellen och bifoga efterfragad
Offert ska ldmnas senast dokumentation.
Leverans skall ske e Antal: X st

¢ Anvandningsomrade: Kopplingslador for placering i ATEX-zon (Ex ia / Ex ib)

e Temperaturomrade: 10 C till 35 C

e Temperaturklass: T3
Krav Uppfyllt (Ja/Nej) Kommentar « Material: Rostfritt stal (AISI 304 eller 316L), alternativt glasfiberarmerad polyester
ATEX-certifiering * Ytfinish: Mattborstad (Ra < 1,5 pm)
(2014/34/EU) * Kapslingsklass: Minst IP66 enligt EN 60529
IP66 enligt EN 60529 e Slagtalighet: IK10 enligt EN 62262
1IK10 enligt EN 62262 e Ventilering: Ventilerad men tat konstruktion (rostfri ventil eller ATEX-godkand 16sning)
Materialcertifikat EN 10204 ¢ Dimensioner: L 200 mm X B 175 mm X H 140 mm
3.1 * Montageplatta: Rostfri, isolerad dér sa krévs
1SO 9001 / 1SO 14001 e Jordning: 2 jordkontakter per lada (1 ansluten till montageplatta, 1 galvaniskt isolerad)

e Plintar: Totalt 20 st (Ex ia godkanda)

e Forskruvningar: 3 X M16 (ena sidan), 3 X M20 (andra sidan), rostfritt eller nickelplaterad massing,
Parameter Erbjudet varde Pris (SEK) Leveransdatum ATEX-certifierade
Material ¢ Kompatibilitet: Ska maojliggora inkoppling XXX
Dimensioner e Certifieringar: ATEX-direktiv 2014/34/EU, Ex ia / Ex ib, IECEx om mdjligt
Forskruvningar e Materialcertifikat: EN 10204 3.1 for rostfritt stal
Certifieringar e Dokumentation: ATEX-certifikat, materialcertifikat, monteringsanvisning, IP-klassintyg, ritning med
Garantitid hélplacering och layout

e Leveransonskemal: 2025-12-31

S ?’f’ e Leveransadress: Testkunden
CO"APE IENC& © Silf Competence 13



Exempel pa standardavtal

Avtal
AB 04

ABT 06
ABK 09
ABA 99

IT

ABPU
Hyresavtal

NL 17
NLM 19
NLS 19

St
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Anviandningsomrade

Byggnads-, anlaggnings- och
installationsentreprenader

Totalentreprenader

Konsultuppdrag inom bygg/anlaggning
Arkitekt- och ingenjérsuppdrag

55 olika avtal for IT-tjanster, moln, licenser
Inhyrd personal

Hyra av kontor, industrilokaler, arrende
med mera

Leverans av maskiner utan montage
Leverans av maskiner med montage
Leverans av reservdelar

Vem har skapat
standardavtalet

och varfor?

Bransch/Exempel
Bygg & anlaggning

Bygg & anlaggning
Bygg & konsult
Konsult

IT & digitala tjanster
Bemanningsforetag
Fastighetsbranschen

Industri, teknik
Industri, teknik
Industri

© Silf Competence

4

Var hittar man avtalet
Byggforetagen

Byggféretagen
Byggféretagen

Sveriges Arkitekter
TechSverige
Kompetensforetagen/Almega
Fastighetsdgarna Sverige

Teknikforetagen
Teknikforetagen
Teknikforetagen

14



Skapa ett eget standardavtal och skicka med

— e Allmint Om forfragan
* Inkdp och avbestillning innehaller ett
* Leverans och fullgérelse avtalsfoslag gar
» Pafoljder vid forsening det mycket

* Krav pa tjansten eller varan snabbare
» Pafoljder vid fel
* Befarad forsening eller fel
*  Pris och betalning
* Rattigheter och intrangsansprak
* Fortida upphdrande av Avtalet
— * Ansvar och forsakring

* Underleverantorer

* Leverantorens personal

* Tillstand m.m.

* Socialt ansvarstagande (CSR)

* Personuppgifter

* Sekretess

*  Publicitet och marknadsféring

* Force majeure

¢ Andringar och dverlatelse
- * Tillamplig lag och tvist

Inspiration till omraden

St
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Utvardera offerter som ett proffs

St

COMPETENCE



Carter’s 10C som inspiration for utvardering

C

1. Competence

Capacity
Commitment
Control

Cash
Cost

Consistency

Culture

© ® N o v » w N

. Clean

10. Communication

St
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Beskrivning

Leverantorens tekniska och organisatoriska kompetens att leverera enligt
krav

Formaga att hantera volym, skalbarhet och leveranssakerhet
Engagemang for kvalitet, hallbarhet och langsiktigt samarbete
Intern styrning, processer och efterlevnad av regler och standarder

Finansiell stabilitet och likviditet

Prisnivaer, kostnadseffektivitet och totalkostnad
Formaga att leverera jamn kvalitet och tillforlitlighet 6ver tid
Foretagskultur, varderingar och kompatibilitet med kundens organisation

Miljomassig hallbarhet och etiska affairsmetoder

Oppenhet, transparens och effektiv kommunikation

© Silf Competence




Utvardera offerter som ett proffs

gor en utvarderingsmatris for att utvardera leverantorer av

tunnplatsbearbetning

@ Copilot ®

Orsak till 29s ~

«/ Skapar utvarderingsmatris >

/  Skapar detaljerad matris >

v Skapar detaljerad poédngmatris >

«/ Utformar poangmatris och rubriker >

Omrade

Teknik & kapacitet
1

Teknik & kapacitet
2
3Teknik & kapacitet
4Teknik & kapacitet
5Teknik & kapacitet
6Teknik & kapacitet
7 Kvalitet

Kriterium
Processbredd

Material & tjockleksspann

Toleranser & ytfinish
Automation & maskinpark
Kapacitet & ledtid
CAD/CAM & DFM
Certifieringar

Beskrivning

Laser/stans, bockning, svets (MIG/TIG/punktsvets), gdngning, montering;

ytbehandling in-house/partner

Stal, rostfritt, aluminium, koppar/massing; tjockleksspann (t.ex. 0,5-15

mm)
Skar-/halkvalitet, bocktoleranser, gradningsstandard, Ra

Fiberlaser (effekt, bordstorlek), tornstans, robotceller, materialtorn

Standardledtid, expedite, kapacitetsbuffert och skift
Systemstéd (SolidWorks/STEP/DXF), nesting, DFM/VA-VE
I1SO 9001, 1SO 3834 (svets), EN 1090 (om relevant)

8Kvalitet Kvalitetsutfall PPM, First Pass Yield, 8D-respons, reklamationsledtid
9Kvalitet Matning & sparbarhet CMM, matprotokoll, CoC, batchsparbarhet
10Kvalitet Industriprocesser PPAP/APQP/CP/FMEA f6r serieproduktion (vid behov)
11leverans Leveransprecision (OTD) OTD %, OTIF, planeringspalitlighet
12Leverans Emballage/EDI/Kanban Markning, packstandard, EDI, VMI/Kanban
13Leverans Geografi & Incoterms Nara marknad, fraktlésningar, tull/Incoterms
14Kostnad Prisniva & TCO Styckpris, trappor, totalkostnad (skrot, yield)
15Kostnad Verktyg/NRE & setup Engangskostnader, omstéllningstid & flexibilitet
16Kostnad Index & transparens Prismodell, indexering (stal/energi), kostnadséppenhet
17 Kostnad Villkor Betalningsvillkor, MOQ, lager/konsignation/ramavtal

18Hallbarhet
19Hallbarhet
20Samarbete
21Samarbete
22Risk & ekonomi

Miljoledning & CO,e-data
REACH/RoHS & arbetsmiljo
Prototyp/NPI & VA/VE
Kommunikation & projekt
Finansiell stabilitet & BCP

ISO 14001, energimix, CO,e/kg, avfall/atervinning
Kemikaliehantering, SDS, skydd, socialt ansvar
Prototyp-tid, NPI-stdd, designférslag/kostnadsreduktion
Kontaktvagar, sprak, verktyg, statusrapporter
Kreditvardighet, agarbild, BCP/DR, single-source-risk

AN DDOOWWORADMOODUUDDOO DD

Se

Exempelmall

18



Vested - ibland behover vi vanda pa processen

Tydligt definierade och

matbara resultat Prismodell med

incitament for kvalitet
och innovation

Fokus pa vad som skall
uppnas

Langsiktighet What’s in it for we? Oppenhet
(WIIFWE)

St
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Samarbetsinriktad upphandling i praktiken

Samarbetsinriktad forhandling passar bra dar det ar en utmaning av fa fram en statisk
kravspecifikation och vi darfor behover arbeta fram modellen tillsammans med
leverantorerna. Exempel pa en plan for samarbetsinriktad upphandling:

Diskussion pa hdg niva Detaljeratillsammans Skraddarsytt kontrakt

Val leverantor

3-4 leverantorer 2 leverantérer 1-2 leverantorer

I
I Workshops avial
: 12 13 14 15

|
|
i
i
i i
i Introduktion [ Workshop om detaljer i Iosningen i Workshop juridik
p e 2
ST WD
X timmar | X timmar X timmar I
|
i
i
I
i
i
i
i
I

Start
Workshops

Workshops for urval Workshops forhandling
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

[ I
[ I
| !
Vecka: I I

: Workshops om det kommersiella Workshops évriga Forhandlingsrundor !
| X timmar X timmar X timmar I

!
i Workshop om méatning |
| X timmar i
i I
I Fragor och svar I6pande Fragor och svar I6pande Fragor och svar I6pande |
F ! ! !
S ?’ ' I 1

COAAPE TENCE © Silf Competence 20



Bli en mastare pa forhandling

St
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Inkdpsprocessen

Behovs-
analys-
processe

l;l\:(;:(r;ods- Avtals- Leverans-
Y processen processen
n processen

Forsaljningsprocessen

Kund-
analys-
processe

Erbjudande- Avtals- Leverans-
n processen processen processen

Varderingar,

etik

Forhandlingsprocessen

Oppning &

Forberedelse eftergifter

© Silf Competence

Uppfoljnings-
processen

Uppfoljnings-
processen

22



Grunden i all forhandling — satt mal baserat pa intressen och behov!

Most Desired Outcome (MDO), Least Desired Outcome (LDO),
Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA)

MDO LDO BATNA

y
7 Y

Saljaren

KVALITET

MDO
Halva vagen var?

Riskfritt, osif
= Billigt, Samre @ Silf Competence
[ KOSTNAD Kvalitet RISK

23



“Dual forces” — Samarbetsinriktat lonar sig

Assertiveness (att tillgodose egna
intressen, “att ta”)

Competing Collaborating
High (A:Tavlingsinriktad) (B:Gemensamt
problemldsande)

Compromising
(B:Kompromissivrare)

Low Avoiding Accommodating
(D:Konfliktundvikande) (E:Tillmotesgaende)
Low High Cooperativeness
(att tillgodose andras
S ?’ f' intressen, “att ge”)

COMPE TENCE © Silf Competence 24
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Forsta dig och andra - DISC

CNoggranna )

* Detaljorienterade

* Forsiktiga

* Analytiska

* Kvalitetsinriktade

* Logiska

* Metodiska
(Ordentliga y

(. Vanliga A

* Talmodiga

e Omtanksamma
* God lyssnare

* Hansynsfulla

« Odmjuka

* Lagspelare

N Forstaende )

COMPETENCE

Compliance
(Anpassnings-
barhet)

Steadiness
(Stabilitet)

Dominance
(Dominans)

C Resultatinriktade\

* Viljestarka

* Tavlingsinriktade
* Tidsmedvetna

* Bestamda

* Sjalvstandiga

* Ambitiosa

© Silf Competence

* Beslutsamma
N J

* Utatriktade

* Entusiastiska

* Overtygande

* Inspirerande

* Optimistiska

* Kreativa

* Spontana

* Relationsinriktade

25
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Kunskap ger styrka — fraga!

Anvand fragor for att testa dina antaganden om den andra partens
intressen, mal och strategier. Lista ut vad som driver dem!

Oppna fragor
Skall inte kunna besvaras med ja eller nej utan ge
ett berattande svar

Slutna fragor
Bekraftelsefragor kan besvaras ja eller nej

Reflekterande fragor
Om jag forstar dig ratt sa vill du ... stammer det?

© Silf Competence

26



Neuro-Linguistic Programming
Vad gor mastarna pa forhandling?

RichardlBandien YohnlGrinden

Studerade pa bland annat nedanstaende tre personer

Fritz Perls Virginia Satir Milton Erickson
grundade ledande arbetade med hypnos
gestaltterapin familjeterapeut och familjeterapi

St
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Filter

2 miljarder intryck
per sekund

Sinnen
Visuell
T— Auditiv
Kinestetisk
Lukt

Smak

Sju plus minus tva
"gar fram” Professor
George Miller
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Skapa en positiv atmosfar

Inledning/” small talk”

Intresse for person och foretag
Referera till tidigare kontakter
Anvand NLP-teknikerna

Skapa rapport

Valj ratt sprak

Ogonkontakt

Tillracklig tid



Modeller for inkopare inom Neuro-Linguistic Programming

Bygg "rapport”
Syfte: Skapa fortroende och en positiv relation med leverantorer.

Hur: Spegla kroppssprak, tonfall och ordval subtilt. Detta gor att motparten kdnner sig mer férstadd och bekvam.
Exempel: Om leverantoren anvander ord som "sdkerhet” och "palitlighet”, anvand samma begrepp i din dialog.

Metamodellen (Frageteknik)

Syfte: Avsloja dolda antaganden och fa fram mer information.

Hur: Stall specifika fragor for att klargéra vaga uttalanden.

Exempel: Om leverantoren sager ”"Det ar dyrt”, fraga: “Vad jimfor du med?” eller “Vad gér att du upplever det som dyrt?”

Miltonmodellen (Paverkande sprak)

Syfte: Skapa positiva associationer och paverka beslutsfattande.

Hur: Anvand mer generella, suggestiva formuleringar som 6ppnar for samarbete.
Exempel: “Du kommer mdrka hur smidigt processen blir ndr vi viiljer den hdr I6sningen.”

Ankare

Syfte: Skapa kdnslomassiga kopplingar till positiva upplevelser.

Hur: Koppla en gest, ett ord eller en ton till en positiv kdansla under méten.

Exempel: Nar en leverantér ar entusiastisk, forstark med ett leende och ett ord som "fantastiskt” —anvand samma ord senare for att ateraktivera kanslan.

Reframing

Syfte: Andra hur en situation uppfattas.

Hur: Omdefiniera problem som madjligheter.

Exempel: Om leverantdren sdger ”"Det ar en risk”, svara: “Det ér ocksd en chans att ligga fére konkurrenterna.”

Representationssystem
Syfte: Anpassa kommunikationen till hur motparten tanker (visuellt, auditivt, kinestetiskt).
Hur: Lyssna pa ordval: “Jag ser vad du menar” (visuell) = anvdnd visuella uttryck i din argumentation.



Konsten att gora battre affarer
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Ekonomi

Titta pa
arsredovisningar, dar
ser vi hur det gar for
dem, marginalen och

en grov
kostnadsnedbrytning

St
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?

Kostnads-
nedbrytningar

Bryt ned priset i
mindre delar for att
forsta affaren battre
och kunna indexera

effektivt

+

Rakna baklanges

Vad ar rimligt?
Vilken marginal har
de respektive
konkurrenter?

b

Leta fallgropar
Kan de tjana pengar
pa nagot satt vi inte

forstar?
Hur tjanar de igen
rabatten vi fick?

© Silf Competence

Forsta affarsmodellen — var en detektiv!

. @
\Ya

Indexera ratt

Indexera delar av
priset med ratt
index

Tar de
indexhdjningen pa
hela priset?

?

Var kreativa

Fraga efter
alternativa
affarsmodeller

33



Fraga efter en kostnadsnedbrytning

— Forsok att fa till en
kostnadsnedbrytning aven om
den blir baserat pa antaganden

— Dela upp kostnader i Fasta, Semi-
fasta och Rorliga for att kunna gor
Skalfordelsberakningar

— Skaffa data som visar
kostnadsutvecklingen och rimlig
vinstmarginal

St
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Exempel pa kostnadsnedbrytning

Vinst

Kretskort

Administration

SEK/st
6
Marknads-foring 4

2 I p0st  200st 300 st
0
100st 200st 300 st

Lodtenn

Ovrigt material

Elektronik
komponenter

Forsaljning

Underhall

200 %roé?ﬂ(stﬁons

Logistik personal

Produktions
overhead

- Rorlig

- Semi-fast

|:| Fast
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Resultatrakningen — Las ut en kostnadsnedbrytning

visar foretagets lonsamhet

Intakter — fran foretagets normala aktiviteter

Kostnad for salda varor — Kostnader som anvands
for tillverkning av produkter eller tjanster

Bruttoresultatet — Marginal som skall tacka
overhead

Marknadsféringskostnader — Kostnader for
marknadsforing

Administrationskostnader — Foretagets
administrativa utgifter

Forsknings- och utvecklingskostnader — Kostnader
for att utveckla foretaget produkter och tjanster

Rorelseresultat — Foretagets operativa resultat

Finansnetto — Resultatet efter finansiella intdkter /

kostnader, exempelvis rantor och icke-operationella
intakter och kostnader

Arets resultat — Arets vinst/ forlust efter avdrag for
alla kostnader fran intakterna
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Exempel — Atlas Copco Resultatrakning

1 januari -31 december
Belopp i MSEK

Intakter
Kostnad for salda varor

Bruttoresultat

Marknadsforingskostnader
Administrationskostnader

Forsknings- och utvecklingskostnader

Ovriga rorelseintakter

Ovriga rorelsekostnader

Andel av intresseforetags och joint ventures resultat

Rorelseresultat
Finansiella intakter
Finansiella kostnader
Finansnetto

Resultat fore skatt

Inkomstskatt

Arets resultat

Not 2024
3 176 771
-101 027

75744

-20349

-10753

-7 065

6 1078

6 -534
13 45
3,4,5,15 38166
7 707

7 -1073
-366

37 800

8 -8 006
29794

2023
172664
-97 547

1517

-19387
-10649
-6 693
544
-1882
a1
37091

440

-1 089

36442

-8390
28052



Skapa en ”Superleverantor” som forhandlingsmalbild

”Superleverantor”

Pris
Forskning & utveckling
lev#l [ 120 Tillverkning | N 22
Lev #1 8
Lev #2 / Logistik D 11
Lev #2 10
Lev #3 Forskning & utveckling | I -—
tev#3 [
L. . . Forsaljning & marknadsforing [ ] 22
Administration & ovrigt
Administration och évrigt W 13 Logistik
lev#l _ 22 |
Pri lev#l [11]
Lev #2 ris [N o6
Lev 2
Lev #3
Lev #3 12
Forsaljning & marknadsforing ) . .
— Kombinera leverantérernas lagsta Tillverkning
Lev #1 25
: kostnadskomponenter it T
Lev #2 22 . . o . . o .
e — Superleverantoren blir en malbild och havstang i vt O
Levir3 férhandlingen
tev#3 IEJEN
— Erfarenheter visar att malbilden oftast accepteras av
leverantdrerna
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