Linneuniversitetet
Kalmar Vixjo

Kandidatuppsats

Snabbast vinner?

- en studie om hur e-handelsforetag inom

modebranschen arbetar med korta ledtider

2
=

]

7/
L2

Forfattare: Josefine Eklund och
Linda Hultman

Handledare: Asa Lindstrém
Examinator: Bertil Hultén

Termin: VT14

Amne: Logistik

Nivd: Kandidatuppsats

Kurskod: 2FE65E




Linneuniversitetet

Kalmar Vixjo

FORORD

Arbetet med denna uppsats har for oss varit mycket ldrorikt, intressant och givande. Det
har givit oss vardefull kunskap inom vart valda &mne och vi ar glada och tacksamma for
denna minnesrika resa. Vi vill inledningsvis rikta ett stort tack till de foretag som tagit
sig tid och medverkat i denna studie och dirmed mojliggjort uppsatsens empiriska
insamling. Inblicken i dessa foretag har varit oerhort givande och har 1 hog grad dkat var
forstaelse for arbetet med ledtider samt intresset for &mnet och branschen vilket vi tar
med oss in i framtida yrkesliv. Vi vill dven rikta ett stort tack till var handledare, Asa

Lindstrom, for vardefulla synpunkter och rad under arbetets géng.

Kalmar 2014-06-03

Josefine Eklund Linda Hultman



7 Linneuniversitetet

Kalmar Vixjo

SAMMANFATTNING

Titel Snabbast vinner? - en studie om hur e-handelsforetag inom

modebranschen arbetar med korta ledtider

Forfattare Josefine Eklund och Linda Hultman

Handledare Asa Lindstrém

Examinator Bertil Hultén

Kurs Kandidatuppsats, 15 hp. Foretagsekonomi, inriktning

Detaljhandel och Service Management. Linnéuniversitetet,

Varterminen 2014.

Syfte
Syftet med denna uppsats dr att erhalla en djupare forstaelse kring arbetet med ledtider
inom e-handelsforetag och modebranschen samt att belysa och analysera skillnader och

likheter mellan foretagen.

Forskningsfriga

— Hur arbetar e-handelsforetag inom modebranschen med korta ledtider?

Metod

I arbetet med denna uppsats har en kvalitativ forskningsmetod anvénts for att erhalla en
storre forstaelse for foretagens arbetssitt, det valda dmnet och for att fa storre utrymme
for egna tolkningar och reflektioner. I den empiriska insamlingen anvéndes personliga
intervjuer vilka blev sju till antalet och vilka genomfordes dver telefon med anstdllda pa

sex olika foretag verksamma inom e-handel och modebranschen.

Slutsatser

Efter genomford teoretisk och empirisk analys kan det konstateras att ledtider anses
viktiga for samtliga medverkande foretag men att synen pé och arbetet med dessa skiljer
sig at. Vissa foretag ansag att korta ledtider ar ett viktigt konkurrensmedel och néagot
som de kontinuerligt arbetade med medan det for vissa foretag var viktigare att istéllet

matcha tillgdng och efterfragan, hellre &n att uppna korta ledtider. Dessa skillnader kan
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anses bero pa olika typer av kundgrupper med olika trendkdnslighet, om e-handeln ar
primér eller sekundér forsdljningskanal samt foretagens mojlighet och vilja att paverka
sina ledtider. Viktiga delar i arbetet med ett foretags ledtider kan vidare anses vara
forberedelse av aktiviteter, goda leverantdrsrelationer, analyser av forsorjningskedjans

processer och att halla en viss lagerniva i distributionen.

Nyckelord
e-handel, mode, ledtider, forsorjningskedja
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Purpose
The purpose of this thesis is to provide a deeper understanding of how e-commerce
companies within the fashion industry are working with lead times and illustrate and

analyse differences and similarities between companies.

Research question
- In which ways are e-commerce companies within the fashion industry working with

short lead times?

Methodology

This thesis is based on a qualitative research method in order to achieve a greater
understanding of the chosen topic, of how the chosen companies are operating and to
provide room to our own interpretations and reflections. Interviews through telephone
were used to gather the empirical data from six different e-commerce companies within

the fashion industry.

Conclusions
After completing the theoretical and empirical analysis it can be concluded that lead

times are considered essential for all of the participating companies but there is a
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difference in which way they look at, and how they work with lead times. Some
companies stressed that short lead times are an important aspect of competition and
claimed that this is something they are constantly working with. For others the balance
and matching of supply and demand was the most important factor rather than to
achieve short lead times. These differences can be due to different groups of customers
with different sensitivity to trends, whether e-commerce is a primary or secondary sales
channel as well as the companies ability and willingness to influence their lead times.
The key elements in working with lead times is making preparations for activities, to
have a good relationship with the suppliers, to conduct analysis of the supply chain

processes and to keep a certain stock level in the distribution.

Key words:

e-commerce, fashion, lead times, supply chains
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1. INLEDNING

I detta kapitel diskuteras forst e-handelns allt storre betydelse for detaljhandeln och
modebranschen samt varfor kunderna i allt storre utstrdckning vdljer denna
forsdljningskanal. Ddrefter presenteras en bild av den problematik och de utmaningar
som e-handelsforetag inom modebranschen stdlls infor pa dagens konkurrensprdglade
marknad. Detta ligger till grund for arbetets fragestdllning och syfte som presenteras i
slutet av kapitlet.

1.1 Bakgrund

Att gora sina inkOp Over internet dr inte ldngre ndgot frimmande for svenska
konsumenter. Under 2013 6kade den svenska detaljhandeln 6ver nétet med 17 procent
enligt E-barometerns (2014) arsrapport fran 2013. Det dr den starkaste tillvixten sedan
2007 och e-handeln stir idag for 6 procent av den svenska detaljhandeln. De svenska
konsumenterna dr bland de mest uppkopplade i véarlden vilket &r en stor anledning till
att den svenska detaljhandeln ligger langt fram i utvecklingen. Enligt E-barometern
(2014) tyder ingenting heller pa att denna trend kommer att avta utan snarare att e-
handeln istillet kan komma att oka ytterligare bland annat tack vare den Okade
anvindningen av smartphones. En annan bidragande faktor till att e-handeln kan
forvintas Oka &r att e-handelsforetag konkurrerar pa en global marknad. Stock &
Lambert (2001) menar att e-handelsforetag, stora som sma, bor se sig sjdlva som
internationella och att den lokala konkurrensen inte ldngre enbart dr i fokus da
konkurrenter virlden over kan komma att paverka den dagliga verksamheten. Nagot
som préglar e-handeln &r enligt Chaffey (2011) innovation, nya tekniker, affirsmodeller
samt att sitt att kommunicera pd stdndigt utvecklas. Dessa faktorer paverkar
konkurrensen bland foretagen och forfattaren menar att det édr av stor vikt att folja med i

utvecklingen pa internet.

E-handeln har fatt ett starkt féste i1 ett flertal branscher och s& &ven inom
modebranschen. Enligt Opera Capital Partners (2013) dr modebranschen en av de

storsta och den snabbast viaxande marknaden for e-handel i Europa. Under 2011 stod
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modebranschen for 23 procent av den europeiska detaljhandeln online och fem av tio av
de storsta europeiska e-handlarna var verksamma inom kliadsektorn. Trots att e-handeln
hittills star for en liten del av den totala detaljhandeln inom mode menar Opera Capital
Partners (2013) att detaljister inom modebranschen redan har mérkt av konkurrensen
frin denna fOrsdljningskanal i jimforelse mot den traditionella. Detaljister inom
modebranschen har tvingats anpassa sig och kompletterar dérfor sina fysiska butiker
med en e-handel for att kunna hivda sig pa marknaden bdde mot detaljister med flera
forséljningskanaler samt renodlade e-handlare (eng. pure players). Att anvénda internet
som forsédljningskanal kan ocksd ha en positiv paverkan pé ett foretags 16nsamhet, da
Opera Capital Partners (2013) hivdar att kunder spenderar dubbelt sd mycket nir den

fysiska butiken kompletteras med forséljning Gver nétet.

Johnsson och Jonson (2006) skriver att e-handeln och dess utveckling innebir en
forflyttning av alla, eller delar av, kundernas inkdp frén traditionella kanaler till digitala.
Detta innebér att kunden maste uppleva att denne erhaller fordelar for att denne ska
vélja e-handel framfor den traditionella handeln 1 fysiska butiker. Enligt forfattarna ser
kunderna framst tvd fordelar med att gora sina ink&p Over nitet. Dels att de blir mindre
beroende av de fysiska butikernas Oppettider och dels att de sparar tid. I och med e-
handeln far kunden mojlighet att frigora sin tid for andra aktiviteter samtidigt som det
mdjliggor for varudgaren att oka sin omsattningshastighet. Tidsfaktorn hdvdas vidare
vara den stora drivkraften for en dkad satsning pd e-handel ur bade ett kundperspektiv
och ett foretagsperspektiv. Detta dr ndgot Radmark (2009) instimmer med och
framhaller att tillgdngligheten gor det l4tt for kunderna att f& en Sverblick over olika
butikers sortiment samt att de kan jimfora priser mellan olika e-handlare. Vidare har e-
handeln ofta ligre kostnader &n traditionella butiker da de inte behdver tillhandahalla
butiksyta, inredning och personal samt att de d&ven kan kdpa in och sélja storre volymer
dé de nar ut till en stérre mélgrupp. Detta ér en stor fordel for kunderna da de kan kdpa
sina varor via e-handel till ldgre priser. Da e-handeln idag blivit synonymt med légre
priser paverkar detta ocksd kundernas fOrvédntningar pd prisnivan. Rddmark (2009)
betonar dven den bekvdamlighet som kunderna upplever i form av aktuell och
omfattande information och vélorganiserade nétbutiker, vilka underléttar kundens

sokande efter produkter.
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1.2 Problemdiskussion

Internet och handeln dver nétet har enligt Lee (2014) skapat en ny digital ekonomi dér
kundernas position gentemot fOretagen har stirkts, dels genom den Okade
tillgéngligheten pd information och dels genom fordelar sdsom ldgre priser och en
frigorelse av tid. Chaffey (2011) konstaterar att denna utveckling har lett till ett
maktskifte som skapat en viss problematik for e-handelsforetag men dven for foretag i
allménhet dér kunden fér allt mer inflytande. Kunderna kréiver allt mer av foretagen och
detta gor att foretagen kan fa anpassa sig i storre utstrickning for att tillfredsstélla
kundernas behov. Detta &r ndgot Chaffey (2011) forklarar som en pull-modell dér
marknaden och kunderna styr efterfrigan och “drar” ut produkter frén foretaget.
Forfattaren framhéller ytterligare en modell som kallas push och innebér att foretagen
tillverkar och sedan “trycker” ut produkterna pa marknaden. Gillande modebranschen
och kundernas krav pa produkter kan pull-modellen dirfor anses vara mer aktuell att
anvinda med tanke pé kundernas behov, men svarigheter ligger dir i for foretagen att
vara informerade och uppmérksammade pa vad kunden faktiskt vill kopa och vilka

trender som rader pa marknaden.

Christopher et al. genom Fernie och Sparks (2009) menar att modebranschen ar
speciellt influerad av trender som snabbt skiftar, marknaden ar instabil, det ar svart att
forutspa vilka trender som kommer att sl igenom samt att andelen impulskop ar mycket
hog. Detta gor att det blir allt viktigare att foretag i branschen snabbt kan tillhandahalla
de varor som kunderna efterfrigar enligt rddande trender. Idag finns det ett flertal
foretag, bade traditionella och e-handelsforetag, inom modebranschen som arbetar med
att snabbt kunna sélja de varor kunderna efterfragar och begreppet fast fashion har blivit
allt vanligare och mer vilkdnt bland bade foretag och kunder. Fast fashion &r enligt
Caro och Martines-de-Albéniz (2014) en affirsmodell innehéllande fyra komponenter;
moderiktiga kldder, laga priser, snabb respons pa efterfrigan samt snabba
sortimentsfordndringar. I och med dessa snabba fordndringar priaglas modebranschen av
korta produktlivscykler och dven snabbt skiftande trender och enligt Xiao och Jin
(2010) har dessa produkter en produktlivscykel pa i genomsnitt tio veckor. Oskarsson,
Aronsson och Ekdahl (2006) anger att det finns ett flertal ledtider en produkt passerar
frén rdmaterial till fardig produkt, och dessa kan beskrivas som processen fran order till

leverans. Nar dessa ledtider blir ldngre forklarar Xiao och Jin (2010) att det leder till en
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allt mer osdker efterfragan dér allt for stora volymer gor att detaljisten far sdlja de
overblivna produkterna till lagre priser och ga med forlust, medan for sma kvantiteter
riskerar att skada forsorjningskedjan i1 langden. For att klara av detta stélls hoga krav pa
forsorjningskedjan dé efterfrdgan sténdigt fordndras. Christopher (2011) menar dock att
processerna i forsorjningskedjorna blir allt ldngre da det nu ar vanligt att foretagen i allt
storre utstrdckning producerar produkter vérlden over. Lee (2014) och Ayers och
Odegaard (2008) hiavdar att detta dr en bidragande faktor till den 6kade globaliseringen
och att de geografiska avstinden Okar samt att fler och fler aktorer involveras i
forsorjningskedjans processer. Léngre avstdnd och ett storre antal aktorer leder till
osédkerhet for bade leveranspalitlighet och linkarna mellan transporter. Chaffey (2011)
forklarar dven att e-handelsforetag ofta viljer att outsourca olika delar inom
forsorjningskedjan till tredje parter. Forfattaren skriver att problem med detta kan
uppsta om grinserna mellan leverantorer och foretaget blir allt for otydliga. Att anvdnda
sig av flera olika parter i forsorjningskedjan dr dock inte ovanligt inom modebranschen
dé dessa foretag méste hivda sig i konkurrensen for att kunna erbjuda en snabb leverans

och laga priser.

Folster (2000) forklarar att pédldsta och informerade kunder kriver béttre priser och
battre kvalitet, vilket dr sdrskilt tydligt pd internet dédr en stor méngd information finns
tillgénglig snabbt och enkelt. Inom modebranschen stiller kunderna enligt Azuma,
Fernie och Higashi via Fernie och Sparks (2009) &ven krav pé stora valmojligheter och
snabba leveranser. Detta leder till en betydligt tuffare konkurrenssituation for foretag
verksamma inom mode och e-handel. Christopher (2011) hdvdar att foretag i allt storre
utstrdckning konkurrerar med samma slags produkter till samma kvalitet. Detta gor att
bra produkter i sig inte alltid &r tillrdckligt for att kunna sticka ut. Pressen pa att sérskilja
sig pa marknaden och konkurrera inom andra omraden Okar darfor sérskilt for e-
handelsforetag. Dessa kan d& utdver en bra produkt till ett bra pris, d&ven erbjuda en hog
niva av kund- och leveransservice som konkurrensstrategi, detta da en produkt i sig inte
har nagot virde forrdn den finns i kundens hénder vid kop via e-handelsforetag. Enligt
Radmark (2009) stéller kunderna hogre krav pa snabbare leveranser fran e-
handelsforetag &n exempelvis postorderforetag och de vill girna ha sina produkter i
brevladan redan dagen efter ett kop. Vikten av att e-handelsforetag kan leverera en hog

leveransservice dr dérfor stor och Chaffey (2011) menar att e-handeln ar extra kénslig
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vad giller att tappa kunder som en foljd av dalig service. Rao et al. (2011) forklarar
dven att e-handelsforetag ocksd har problem med att fa kunderna att dtervinda for ett
andra kOp pa grund av att sd manga alternativ finns tillgingliga. Forfattarna hiavdar att
hur pass vél foretaget lyckas uppfylla kundens order blir avgérande for om kunden
atervinder till samma nétbutik samt hur n6jd denne kommer att bli. De menar vidare att
detaljister online ofta misslyckas med att uppna en snabb och effektiv distribution av
sina produkter. De storsta begridnsningarna hivdas vara undermélig logistisk kapacitet

samt hoga leveranskostnader.

En fOrutséttning for att kunna leverera snabbt dr mojligheten att tillhandahélla ett stort
lager. Detta har dock blivit allt svarare enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006)
och forfattarna forklarar att foretag 6verlag far 6kade krav fran kunderna om flexibilitet
och individuell anpassning vilket har gjort att lagerhallning blivit allt mer kostsamt.
Som Rédmark (2009) skriver dr lagerhéllning ibland rent av omdjligt da foretagen inte
kan leverera enligt alla kunders individuella 6nskemal. Detta giller fraimst produkter
med korta produktlivscykler. Risken att fa osiljbara, inkuranta varor blir da stor. For att
minska dessa kostnader ér det dé viktigt att forsoka reducera processerna inom foretaget
och forsorjningskedjan och snabbt fa ut produkterna pad marknaden. Tidsreduktion av
ledtider har vidare enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) blivit ett allt mer
prioriterat mal, speciellt pa konkurrensutsatta marknader. Det finns tydliga fordelar av
att reducera ledtider inom en forsorjningskedja men bara for att foretaget fokuserar pa
att reducera tiden betyder det dock inte automatiskt att denna strategi blir framgéngsrik.
Forfattarna menar att en blind tidsfokusering istéllet kan leda till 6kade kostnader for

foretaget och en sdmre leveransservice till kunderna.
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1.3 Problemformulering

Teknologisk utveckling, globalisering och 6kade krav frdn konsumenter leder till en allt
storre konkurrens pa de flesta marknader. Sérskilt inom modebranschen stills e-
handelsforetag infor stora utmaningar d& marknaden dr instabil och kundernas krav
standigt skiftar enligt de rddande trenderna. En bra produkt till ett lagt pris &r inte langre
tillrackligt for att sticka ut och e-handelsforetag kan behova hitta nya strategier for att
std sig 1 konkurrensen. For e-handelsforetag inom modebranschen ligger vérdet nu
istdllet 1 att snabbt fa ut réitt produkt enligt rddande trender i rdtt tid. Detta kan bli
problematiskt dd materialflodet kan striacka sig over ldnga geografiska avstand samtidigt
som produktlivscykeln for dessa produkter blir allt kortare. Detta resonemang leder oss

till f6ljande forskningsfraga;

— Hur arbetar e-handelsforetag inom modebranschen med korta ledtider?

1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats dr att erhalla en djupare forstaelse kring arbetet med ledtider
inom e-handelsforetag och modebranschen samt att belysa och analysera skillnader och

likheter mellan foretagen.

1.5 Avgrinsningar

Med e-handelsforetag menas i denna uppsats foretag som ér helt eller delvis verksamma
inom internethandel, det vill sdga har en primér eller sekundér forsiljningskanal over
nétet. Denna uppsats behandlar vidare e-handelsforetag som bedriver verksamhet pa den

svenska marknaden och inom modebranschen.
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2. METOD

[ detta kapitel presenteras forskningsprocessen som anvdnts under arbetet med denna
uppsats. Forst presenteras den forskningsmetod och ansats som tillimpats i arbetet och
ddrefter forklaras arbetets litteraturstudie samt empiristudie. Till sist diskuteras dven
forskningens kvalitet och kunskapsprocessen, samt vilken kritik forfattarna finner mot

val av metod och studiens genomforande.

2.1. Forskningsmetod

Vi var intresserade av att studera e-handelsforetag inom modebranschen och skapa en
bild av hur dessa arbetar med ledtider. Vi ville studera hur véra intervjupersoner
upplevde verkligheten och foredrog da ett Oppet synsétt med rum for tolkningar. Detta
synsitt kallas enligt Hartman (2001) samt Allwood och Erikson (2010) for hermeneutik.
Forfattarna forklarar att detta synsétt innebdr ldaran om tolkning, ménniskors
forestillning av verkligheten samt hur vi kan forstd och skapa mening i denna
verklighet. Patel och Davidsson (2011) hévdar att det hermeneutiska synséttet frimst
kopplas samman med den kvalitativa metoden dér forskarens roll &r subjektiv och
oppen, och Flick (2014) menar att den egna fOrstaelsen kan ses som en tillgang for
tolkningen och analysen inom den kvalitativa metoden, istdllet for att vara en
begriansning som inom den kvantitativa metoden. Under arbetets gadng anvindes déarfor

en kvalitativ forskningsmetod.

Inom den kvalitativa metoden fokuseras enligt Patton (2002) den data som insamlats
genom intervjuer, observationer eller analyser vilka enligt Patel och Davidsson (2011)
ger svar pd fragor som “varfor”. Stor vikt ligger dérfor enligt Bryman och Bell (2013)
vid ord och det &r viktigt att den data som samlats in haller hog kvalitet. Dessa hdavdar
vidare att en kvalitativ undersokning i storre utstrickning kan ge ett mer korrekt och
precist resultat som speglar verkligheten i jimforelse med en kvantitativ undersdkning.
Christensen et al. (2010) forklarar att den kvalitativa undersdkningen lédgger storre vikt
vid helhetsforstdelsen och sammanhanget dn pé specifika delar, vilket den kvantitativa

metoden istdllet gor. Forfattarna forklarar vidare att en undersokning av kvantitativ
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karaktér istdllet registrerar siffror och variabler som kan analyseras instrumentellt,
sasom mingd, antal och frekvens vilket leder till svar pa fragor som “hur ménga”. Den
kvantitativa metoden kopplas enligt Bryman och Bell (2013) samman med positivismen
som innebér att forskaren antar en kunskapsteoretisk utgangspunkt och anvinder
naturvetenskapliga metoder vid undersdkningar och Patel och Davidsson (2011) menar
att positivismen innebdr att hypoteser och matematiska formler anvénds. Da vi varken
dmnade stilla hypoteser eller anvéinda oss av formler for att registrera siffror i vart

arbete, uteslots dérfor den kvantitativa metoden och positivismen.

Christensen et al. (2010) hdavdar dock att kvalitativ och kvantitativ metod endast ar en
symbol for innehdll. Det ar fullt mojligt att rdkna och kvantifiera ord samt att det gér att
belysa underliggande monster och samband i resultat som bestar av siffror. Ingen av
forskningsmetoderna bdr ses som bittre dn den andra, vilket Bjorkqvist (2012)
instimmer med. Béda forfattarna menar att undersdkningsproblemet och syftet ska
avgora vilken karaktdr som féar en framtrddande roll i arbetet. D4 vért syfte med denna
uppsats var att erhédlla en djupare forstaelse for hur e-handelsforetag inom
modebranschen arbetar med ledtider var en numerisk studie inte att foredra samtidigt
som vi var medvetna om att en kvantitativ studie hade kunnat genomforas. Vi valde
istdllet att anvdnda oss av den kvalitativa metoden i denna uppsats for att kunna erhalla
en forstaelse for foretagens arbetssitt samt da vi ansdg att denna metod gav storre
utrymme for egna tolkningar, reflektioner samt en bredare fOrstaelse for det valda
dmnet. Den kvalitativa metoden var dven fordelaktig d& vi kunde vara 6ppna for intryck,
sarskilt under empiristudien didr den kvantitativa metoden hade begrinsat oss. Under
arbetet sdg vi en stor fordel i att skapa en helhetsbild av d&mnet for att f4 en bredare
forstaelse av hur arbetet med ledtider hanteras i praktiken. I och med detta var den
kvalitativa metoden att foredra framfor den kvantitativa dir specifika delar av ett

problem studeras.

2.2. Forskningsansats

Vid arbetets inledning valde vi att férdjupa oss inom d&mnet genom litteratur for att fa en
stabil teoretisk bas infor vir empiriska insamling. Detta innebdr att ett deduktivt
forhédllningssitt antogs till en borjan vilket enligt DePoy och Gitlin (1999) samt

Bjorkqvist (2012) innebdr att testa om accepterade teorier och modeller stimmer



o;..
# Linnéuniversitetet
Kalmar Vixjo
overens med fenomen och hindelser i verkligheten. Hartman (2001) samt Patel och
Davidson (2011) forklarar att hypoteser skapas utifran dessa teorier, som anger méitbara
samband mellan foreteelser i vidrlden vilka sedan provas utifrdn insamlad empiri.
Bryman och Bell (2013) forklarar att forskaren dd har en forforstaelse for omradet redan
innan undersdkningen genomfors och detta gér sedan att jamfora med resultatet. Vidare
menar Patel och Davidson (2011) att en undersdknings trovardighet kan stdrkas i och
med att forskaren utgar frén tidigare teorier och att detta skapar en stabil grund. Detta
ansdg vi var viktigt for vart arbete och vi valde att inleda vart arbete med det deduktiva
forhallningssittet da vi ville ta med oss teorier ut i verkligheten for att undersdka om
dessa var aktuella och anvindbara for e-handelsforetag inom modebranschen. Da vi har

anvint en kvalitativ forskningsmetod kommer hypoteser dock inte att anvéndas.

Under arbetets gdng mérkte vi dock att var deduktiva ansats fick inslag av den induktiva
ansatsen vilket Patel och Davidsson (2011) forklarar som att forskaren istillet tar
utgéngspunkt i undersdkningar och observationer dir denne har begrénsad forforstaelse
inom omradet. Alvesson och Skdldberg (2008) menar att en induktiv ansats inleds med
en empirisk insamling och Bryman och Bell (2013) framhaller att resultaten av denna
resulterar i teorier och att forskaren sedan kan dra generella slutsatser baserat pa dessa.
Att var ansats fick induktiva inslag dr inte ovanligt dd& Bryman och Bell (2013) vidare
forklarar att de bdda forhallningssitten har drag av varandra och att det darfor séllan ar
mdjligt att vara helt induktiv eller deduktiv. Vi var intresserade av att ta reda pa vad
aktuell forskning diskuterade innan kontakt med foretagen skapades och detta for att
inte g& miste om kunskap och intressanta infallsvinklar. Under den empiriska
insamlingen insdg vi dock att vi behdvde bearbeta var referensram utifrdn denna for att
ta bort irrelevanta delar samt ge ytterligare djup till de teorier vi fann betydelsefulla. Vi
ar trots induktiva inslag dock forsiktiga med att generalisera utanfor var kontext da vi
inte ansag att detta var lampligt baserat pd insamlad data frén sex foretag. En storre

empiristudie anser vi hade gjort detta mojligt och redovisat ett mer rattvist resultat.

Vidare finns ytterligare en forskningsansats vilken Patton (2002) bendmner abduktion
och vilken i den kvalitativa analysen kan ses som en kombination mellan deduktivt och
induktivt tinkande. Danermark et al. (2003) samt Alvesson och Skoldberg (2008)

skriver att den abduktiva ansatsen utgér fran ett 6vergripande hypotetiskt monster som
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ska forklara fallet ifrdga. Alvesson och Skdldberg (2008) betonar att detta ska goras
forutsatt att detta monster ar riktigt, vilket darfor maste styrkas med nya iakttagelser och
nya fall. Genom arbetets géng forfinas och justeras bdde den empiriska insamlingen och
det teoretiska innehdllet. D& vi har fort ett vixelspel mellan teori och empiri genom att
kontinuerligt justera innehdllet i bada dessa delar, kan vi se inslag av den abduktiva
ansatsen. Vi dr dock forsiktiga med att anvdnda begreppet abduktion fullt ut da
Alvesson och Skoldberg (2008) forklarar att abduktion inte &r en enkel mix av
deduktion och induktion utan att denna ska tillfora helt nya moment vilket vi inte anser

ar applicerbart pa var studie.

2.3. Litteraturstudie

I enlighet med en deduktiv ansats inleddes arbetet med en litteraturstudie Gver vart
valda dmne. Bryman och Bell (2013) samt Flick (2014) menar att en genomgang av
existerande litteratur dr nddvindig for att se vilka kunskaper som redan finns inom det
aktuella omradet. I litteraturen finner forskaren dven argument for vad som ska studeras
och litteraturen stirker dven trovirdigheten i studien. Denna litteraturstudie bestar av
sekundérdata vilket Kumar (2014) samt Krishnaswami och Satyaprasad (2010) forklarar
som den data som tidigare samlats in i ett annat sammanhang, dmnat for ett annat syfte
och vilken finns tillgdnglig redan vid tidpunkten for undersdkningen. Christensen et al.
(2010) menar att sekundérdata ar billigare och mindre tidskrdvande samt att det finns ett
stort urval av killor vilket Bryman och Bell (2013) menar ger forskaren mer tid till
analysen. Sekundirdata kan vidare enligt Christensen et al (2010) vara intern
sekunddrdata inom en organisation eller extern sekundidrdata likt tidskrifter,

foretagsregister och syndikatundersokningar.

Fejes och Thornberg (2009) havdar att forskaren kan dra fordel av tidigare lairdomar i
sitt forskningsarbete. Under vér utbildning vid Linnéuniversitetet ldste vi kurser som
gav en bred forforstaelse samtidigt som vi genom detta var medvetna om omraden samt
framstdende forfattare inom &dmnet vilka kunde vara intressanta att studera. I denna
litteraturstudie hamtade vi huvudsakligen data fran bocker och vetenskapliga artiklar
inom @mnena logistik, inkdp samt e-handel. Dessa tillhandahdlls via Linnéuniversitetets
bibliotek samt databaser sdsom OneSearch och Google Scholar for att ta del av relevant

data, ge arbetet trovirdighet samt styrka dess relevans. Under litteraturstudien
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kontrollerade vi noga utgivningsar samt kvaliteten pa all sekundérdata da vi 6nskade ta
del av hogkvalitativ forskning som publicerats for marknaden. Detta &r nédgot
Christensen et al. (2010) betonar vikten av och menar att forfattaren bor utvardera kéllor
for sekundirdata noggrant och ta reda pd vem som samlat in informationen, 1 vilket
syfte och vilka metoder som har anvénts. Detta for att undvika snedvriden och ibland
felaktig information. For att hitta sa tillforlitligt material som mgjligt bor forskaren
alltid forsoka finna ursprungskéllan och i detta arbete forsokte vi i storsta mojliga man
anvinda oss av ursprungskillan samt strivade efter en anvéndning av sa nya kéllor som

mojligt.

Christensen et al. (2010) anger dven att internet, som erbjuder sdkmotorer och
databaser, inkluderas i sekundéra killor och Flick (2014) klargdr internet som ett
anvindbart verktyg inom kvalitativ forskning. Under vért arbete anvénde vi oss av
internetsdkningar for att identifiera vilka e-handelsforetag som &r verksamma inom
modebranschen. Sokningar gjordes dven pd betygsséttningssidor samt sociala medier
for att finna intressanta fOretag. Via internet har vi dven anvént oss av fOretagens
hemsida for att finna information samt en publicerad artikel av Ekonomisk Debatt vilket
ar ett forum for nationalekonomisk forskning. Statistik om e-handeln har dven himtats
via internet hos E-barometern som ges ut av HUI Research, en konsultverksamhet inom
detaljhandel och turism tillhérande Svensk Handel. Ytterligare statistik fran e-handeln
inom modebranschen hdmtades fran Opera Capital Partners vilka tar fram strategiska
och finansiella tjinster &t europeiska foretag inom detaljhandel och teknologi.
Trovardigheten 1 internetkdllor kan enligt Bryman och Bell (2013) vara svér att
sdkerstélla men vi ansag att dessa kéllor holl en hog trovirdighet och valde darfor att
anvianda dem i arbetet. I storsta mdjliga man har vi dock bortsett frén internetkillor for

att undvika felaktig eller irrelevant data.

Under vér litteraturstudie identifierades teorier vi fann intressanta och dessa delades
sedan in i tre delkapitel. Forst ville vi sdtta oss in 1 tidsbaserad konkurrens och de
strategier som viaxt fram ur detta diar Quick Response visade sig vara mest applicerbart
pa var valda bransch. Dérefter ville vi presentera forsorjningskedjan med dess
processer, IT-system och lagerhallning vilket vi fann relevant vid studier av ledtider.

Till sist valdes dven ett delkapitel om kunden med fokus pa ledtider fran foretag ut till
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slutkund. Ett fokus har hamnat pd korta ledtider vilket till stor del foresprakas i
litteraturen samt att vi ville undersoka om detta var ndgot som foretag inom var valda
bransch arbetade med. Dessa tre delkapitel utgér siledes tillsammans grunden for
intervjuguiden som anvindes vid den empiriska insamlingen. Ytterligare reflektioner
kring teorikapitlets struktur presenteras i den teoretiska syntes som avslutar

teoriavsnittet.

2.4. Empiristudie

Den data som samlas in for att 16sa ett specifikt problem i en studie kallas enligt
Christensen et al. (2010) for primérdata och enligt Krishnaswami och Satyaprasad
(2010) innefattar denna data helt ny information som forskaren sjilv samlar in. Denna
insamling sker enligt samtliga forfattare med hjélp av anpassade insamlingstekniker och
data erhélls genom att forskaren antingen kommunicerar med eller observerar enskilda
individer eller grupper av ménniskor. For att komma i kontakt med foretag inom e-
handeln gjordes sokningar via internet och kontakt uppréttades med ett flertal foretag
bade via telefon och e-post. Inledningsvis forklarades kortfattat syftet med arbetet och
pa vilket sétt vi ville undersdka d&mnet for att sedan stélla fragan om foretagen var
intresserade av en intervju. Vid kontakt med foretagen bad vi specifikt att fa tala med
ndgon bland personalen med ansvar for inkop, logistik samt e-handel och detta for att

direkt uppritta kontakt med ratt person med kunskap inom omradet.

Da det visade sig problematiskt att f& foretag att stilla upp som intervjupersoner bestar
vart urval av vad Trost (2012) samt Christensen et al (2010) kallar for ett
bekvamlighetsurval. Detta innebér enligt forfattarna att intervjupersoner véljs ut om de
ar tillgdngliga efter att ha blivit tillfrdgade. Graden av tillgdnglighet avgdr enligt
Christensen et al. (2010) da vilka som ingér i urvalet och Trost (2012) menar vidare att
detta &r en vanlig urvalsmetod inom kvalitativ forskning. Vart urval bestar dérfor av
bade storre och mindre e-handelsforetag inom modebranschen samt bade av de som
producerar egna varor och de som kdper in fardiga varor. Detta gav oss mojligheten till
en intressant studie med infallsvinklar frén flera olika héll. En kort presentation av vara

intervjupersoner sker nedan.
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« Kajsa Ek, e-handelsansvarig for flashwoman.se, en forsiljningskanal dver nitet
som kompletterar den fysiska butikskedjan Flash.

« Inkopschefen for en onlineshop for kvinnor, mén och barn med verksamhet
framst 1 Skandinavien och Europa, vilka erbjuder kldder i olika stilar och
prisklasser. Bendmns inkdpschefen for Onlineshopen i analyskapitlet.

« Logistikchefen samt marknadschefen vilka representerar en skobutik pd nétet.
Benidmns logistik- samt marknadschef for Skobutiken i1 analyskapitlet.

» Monica Kyhlberg som driver theshopmode.se, en néitbutik kopplad till den
fysiska butiken The Shop.

« VD:n for Madlady, ett e-handelsforetag som i sin nétbutik erbjuder ett unikt
sortiment av kldder och accessoarer.

« Ake Stjernstrom, VD pa Have2have som siljer skor, viskor och accessoarer

online.

De frimsta fordelarna med att anvdnda primirdata dr enligt Dahmstrom (2011) att
informationen blir aktuell och att definitioner och avgrinsningar kan anpassas till den
aktuella fragestdllningen. Detta 4r dven nagot Christensen et al. (2010) diskuterar men
menar dock att det dr en dyrare och mer tidskrdvande process som stéller krav pa
kompetens hos forskaren. Kumar (2014) anger att enkéter, intervjuer och observationer
ar vanliga tillvigagangssitt vid insamling av primérdata. Att intervjua ménniskor med
inblick i1 e-handeln och modebranschen var niagot vi bestimde redan vid inledningen av
arbetet da vi ville stélla frigor om hur foretagen arbetar med ledtider. Vi sadg dven
fordelen med att kunna stilla mer ingdende och komplexa fragor till intervjupersonerna
och mojligheten for dem att forklara arbetssétt och processer pa ett enkelt sdtt. Detta dr
dven nagot Kumar (2014) anger som fordelar med att halla intervjuer och fOrfattaren
skriver att det gar léttare att fa information pé djupet, forskaren kan stilla mer komplexa
fragor, det 4r mgjligt att komplettera information via foljdfragor samt att det blir littare

att undvika missforstdnd nér fragorna kan forklaras.
Den vanligaste intervjusituationen dr enligt Robson (2011) samt Christensen et al.

(2010) den personliga intervjun med en intervjuare och en intervjuperson men det kan

dven vara fler personer inblandade. Vi fick tillgdng till intervjuer med sju
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intervjupersoner frdn sex olika foretag och dér en av oss fungerade som ansvarig for
intervjun. Intervjuerna genomfordes med en intervjuperson &t géngen vid olika
tillfallen, med undantag for Skobutiken dér intervjun delades upp mellan tva
intervjupersoner vilka anséag att de kunde ge bdst svar inom sina respektive omraden. D&
vara intervjupersoner fanns utspridda geografiskt sett Gver landet fann vi att
genomforandet av intervjuerna kunde bli svéra att utfora ansikte mot ansikte och ansag
darfor att dessa lampligast kunde ske via telefon eller Skype och i sdrskilda fall e-post.
Robson (2011) anger att telefonintervjuer ar billigare och snabbare dn intervjuer som
genomfors ansikte mot ansikte, speciellt nér intervjun annars skulle kridva ldngre resor
vilket var den frdmsta anledning till att vi valde just detta tillvigagangssitt. De
tillfragade fick vidare vilja det sétt som passade dem bést, dock var vi noga med att
formedla fordelarna med att anvédnda telefon eller Skype dé intervjuer via e-post enligt
Holstein (2003) gor det svart for forskaren att kontrollera vilket format svaren lamnas i.
Intervjupersonen kan svara utanfor omradet, inte lamna kompletta svar eller tolka fragor
pa ett annat sitt d4n vad som avsetts. Vi fick kontakt med tvd foretag som endast var
villiga att svara pé fragor via e-post och vi valde darfor att skicka dessa till dem med
uppmaningen att vara noggranna och utforliga. Det ena foretaget gick dock till sist med
pa en telefonintervju och det andra foretagets svar via e-post holl inte samma kvalitet
som de via telefon. Vi valde dirfor att utesluta denna intervju samt foretaget i vért

arbete.

DePoy och Gitlin (1999) forklarar att intervjuer dven kan skiljas at beroende pa dess
struktur och vara strukturerade eller ostrukturerade. Med en strukturerad intervju menas
att forskaren utdvar maximal kontroll, varje frdga och dess svarsalternativ formuleras
och ordnas i en viss foljd, och kan ha vissa fasta svarsalternativ. Kumar (2014)
framhaller den strukturerade intervjun som forutbestimd, strikt formulerad och fast.
Den ostrukturerade intervjun menar DePoy och Gitlin (1999) anvidnds huvudsakligen
vid kvalitativ forskning. Hér anges ett huvudomrade vid intervjuns inledning och
fragorna dr av utforskande karaktir. Frdgorna dr darfor neutrala och leder inte
intervjupersonen mot ett visst svar. Vidare finns dven den semistrukturerade intervjun i
vilken Robson (2011) forklarar att intervjuaren har en intervjuguide som fungerar som
en checklista for olika &mnen och vilken ordning dessa tas upp. Creswell (2013) betonar

vikten av att intervjuguidens fragor ska utformas pé ett sddant sitt att de blir latta for
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intervjupersonen att forstd. Till véara intervjuer utformades en intervjuguide baserat pa
de teorier som valts ut i litteraturstudien och vi har dérfor strivat efter att
operationalisera var intervjuguide i s& stor utstrickning som mdgjligt. Christensen et al.
(2010) forklarar vidare att innehallet och ordningen kan variera fran intervju till intervju
och d@ven komma att &ndras under intervjuns gidng. D4 det var viktigt for oss att ha
mdjligheten till att vara 6ppna for nya intryck och omraden samtidigt som vi ville halla
oss till de omradden som valts under vér litteraturstudie ldmpade sig en semistrukturerad
intervju bdst. Vi utgick vid varje intervju fran var tidigare nidmnda intervjuguide men
varje intervju anpassades dock efter den specifika situationen samt foretagen och vi var
fria att stilla foljdfragor for att fa en djupare forstéelse. Vidare hade vi under arbetets
gdng mojlighet att komplettera med ytterligare fragor till tva av foretagen och denna

information fick vi ta del av genom e-post.

Dahmstrom (2011) samt Flick (2014) betonar dven vikten av att integriteten uppratthélls
vid en intervju och att anonymitet ska kunna garanteras intervjupersonen om detta
onskas. Robson (2011) betonar att negativa konsekvenser kan drabba intervjupersonen
om anonymiteten inte uppratthdlls. Vi stdllde inledande vid intervjuerna frigan om
intervjupersonernas namn samt foretagens namn kunde inkluderas i arbetet samt gav
dem mdjligheten att vara anonyma. Tre intervjupersoner valde att vara anonyma och
detta pd grund av informationskinslighet. Dessa kommer vidare att bendmnas enligt
sina yrkesroller genom uppsatsen. Vid en intervju rekommenderar Dahmstrom (2011)
dven inspelning av konversationen, med intervjupersonens tillatelse. Innan véara
intervjuer inleddes forsékrade vi oss om att inspelning godkéndes av intervjupersonen
och denna inspelning gjordes via diktafon vilket alla intervjupersoner godkinde. Detta
for att forsdkra oss om att ingen information forlorades samt for att kunna lyssna pa
intervjun i senare skede och transkribera informationen. Transkribering beskrivs av
Holstein (2003) som en metod for att gora data tillgédnglig 1 textformat och Robson
(2011) forklarar att det inte 4r nodvéndigt att transkribera precis all information men att
detaljerade transkriberingar av vissa delar dr viktiga for analysen. Vi valde dock att
transkribera alla intervjuer helt och héllet for att f sa korrekt information som majligt

att arbeta med i var analys.
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2.5. Forskningskvalitet

2.5.1. Reliabilitet och pélitlighet

Bryman och Bell (2013) skriver att kvalitetsbegrepp som reliabilitet &dr viktigt inom
kvantitativ  forskning och Ejvegard (2009) forklarar att reliabiliteten anger
tillforlitligheten hos och anvidndbarheten av ett métinstrument. Bryman och Bell (2013)
samt Trost (2012) menar att det for forskaren dr av intresse att ta reda pad om resultaten
skulle bli desamma eller skilja sig & om undersokningen skulle utforas pa nytt, detta da
slumpmaissiga eller tillfalliga faktorer kan komma att paverka resultatet. Inom den
kvalitativa metoden kan dock istillet begreppet palitlighet anvdndas som motsvarighet
till reliabiliteten. Guba och Lincoln (1994) menar att forskaren tar ett granskande
synsitt dir en tydlig redogorelse for forskningsprocessens olika steg forklaras sasom
problemformulering, val av undersokningsobjekt samt faltanteckningar. Forfattarna
menar att kollegor till forskarna kan fungera som hjalpmedel under denna process for att
granska arbetet och tillvigagingssittet samt det slutliga resultatet. Under vart
metodkapitel har vi redogjort for vart tillvigagangssétt och motiverat varfor vissa val
och genomforanden gjordes for att ge en klar bild 6ver forskningsprocessen. Vidare har
vi haft tillgang till granskning av arbetet samt erhallit synpunkter och kritik under ett
flertal tillfdllen fran bade studenter, handledare och examinator vilket var en vardefull
del i arbetet dir vi tvingats ifragasétta vara tankar och vart handlande for att hoja

kvaliteten pé arbetet.

2.5.2. Validitet

Validiteten forklaras av Allwood och Eriksson (2010) som ett viktigt begrepp vid
bedomning av forskning och de menar att valid betyder allmént giltigt och att det &r
biarande i nagot sammanhang och Trost (2012) menar att validiteten inom kvalitativ
forskning handlar om studiens trovédrdighet. Bryman och Bell (2013) forklarar vidare
extern respektive intern validitet som inom det kvalitativa tillvigagingssittet forklaras
som forskningens dverforbarhet samt tillforlitlighet. Guba och Lincoln (1994) hdvdar att
overforbarheten handlar om att forskningen ska ha ett djup hellre @n bredd samt att den
avgor huruvida resultaten kan appliceras pa en annan miljo eller forskning. Bryman och
Bell (2013) skriver att den kvalitativa forskningen &r unik till sitt innehall och att det
ddrmed kan bli svért att overfora till en annan milj6. D4 vi fokuserat pa vart unika

innehall och vinkel av dmnet har vi inte &mnat hélla en hog dverforbarhet och vi 1dmnar
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det till andra forskare att beddma. Vi kan dock se att var studie kan ha en viss
overforbarhet inom samma bransch och marknad men det &r svarare att tyda for e-
handlare overlag. P& grund av detta har vi har ldmnat var intervjuguide som bilaga for
oversikt och till vidare forskning. Tillforlitligheten forklaras vidare av Bryman och Bell
(2013) som att forskaren ska se till att arbetet genomfors enligt géllande regelverk for
att uppnd en hog kvalitet samt att de resultat som erhalls rapporteras till vad forfattarna
kallar den sociala verkligheten dér data har hiamtats. Detta for att kunna bekréfta att
forskaren gjort en riktig och relevant tolkning av denna sociala vérld. Genom att stilla
foljdfragor under intervjuerna samt stdlla kompletterande fragor i efterhand anser vi att
vi kunde sidkerstdlla att vir uppfattning om intervjupersonernas sociala verklighet
overensstimde med deras verklighet och dsikter. Da vi dven valde att spela in samt
transkribera hela intervjuerna anser vi dven att tillforlitligheten dkat da vi haft mojlighet

att ga tillbaka till dessa for att kontrollera informationen.

Mojligheten till att styrka och bekréfta forklarar Bryman och Bell (2013) som en viktig
del av den kvalitativa forskningen da det dr svart att skapa en helt objektiv bild av det
sociala samhéllet. Forskaren maste ddrmed striva efter att inte 14ta egna vérderingar
eller asikter paverka arbetet med forskningen samt dess slutsatser. Valet att skriva om
logistik samt e-handel berodde pé forfattarnas egna intressen och kunskaper men under
arbetets empiriska insamling strdvades det efter objektivitet dd vi var intresserade av att
ta reda pa hur de olika foretagen arbetade och dé 14g stor vikt i att inte stélla ledande
fragor for att inte paverka arbetets riktning. Vidare har Guba och Lincoln (1994) tagit
fram ett antal kriterier for forskningens dkthet dér en av dessa dr en rittvis bild.
Forfattarna hdvdar att de asikter och den information som intervjupersonerna delgivit
bor tolkas pa rétt sitt, det vill sdga att forskarens upplevda verklighet speglar den
faktiska verkligheten. Under vért arbete har vi stridvat efter att skapa en rittvis bild av
foretagens verklighet d& vi dmnat skapa en fOrstaelse for e-handlares arbetssdtt med
ledtider. Under vara intervjuer hade vi mojlighet att stélla foljdfragor och dédrmed dven

kontrollera att vi uppfattat intervjupersonernas svar korrekt.

2.6. Kunskapsprocessen

Innan arbetet med uppsatsen borjade hade vi fattat intresse for omrddena logistik samt

inkdp genom tidigare kurser vilket spelade stor roll i valet av dmne och att undersoka e-
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handelsforetag inom modebranschen var sérskilt intressant for oss personligen. Som
start for arbetet valde vi att ta utgdngspunkt i teorin och dd undersdka vad som var
aktuellt inom forskning och vad forskare intresserat sig for. Da vi redan hade en hel del
forforstielse hade vi kunskap om framstiende forfattare inom omradet. Vidare visste vi
dven vid inledningen av arbetet att vi ville utfora intervjuer med e-handelsforetag och
dérefter analysera och forstd och hur dessa arbetar med ledtider och det naturliga valet

for forskningsmetod blev dérfor den kvalitativa metoden.

Den teoretiska referensramen blev till en borjan mycket omfattande dé vi ville skapa en
bred forstdelse for d&mnet och samtidigt som denna skrevs kontaktades olika e-
handelsforetag via bade telefon och e-post for att boka intervjuer. Darefter utformades
intervjufragor baserat pad den teoretiska referensramen. Vi sdg en stor fordel i att
genomfora personliga intervjuer med foretagen men detta fanns inte mojlighet till da de
foretag vi kom i kontakt med fanns geografiskt utspridda och tid och resurser saknades.
Vidare upptéckte vi vid kontakt med foretagen att de var under stor tidspress och fa
foretag hade mojlighet att stdlla upp pa intervjuer. Till slut fick vi dock kontakt med
Madlady, Flash, Have2have, Theshopmode, en skobutik pa nétet samt en onlineshop. Vi
genomforde telefonintervjuer med alla foretag och efter de fOrsta tva intervjuerna
utvéirderades intervjufrdgorna och dessa anpassades ytterligare efter var forskningsfraga
samt teorin. Vi tog dérefter kontakt med de tva forsta foretagen for att komplettera ett
antal fragor. Vi fick dven kontakt via e-post med ett foretag som var villig att stilla upp
pa en intervju via mail. Svaren pa dessa fragor visade sig inte hélla lika hog kvalitet som
resterande telefonintervjuer och vi valde darfor att utesluta detta foretag i vart arbete.
Infor alla intervjuer fick intervjupersonerna ta del av véra fragor for att kunna forbereda
sig och minska tidsatgangen da flera av dem som tidigare ndmnt var under tidspress.
Efter den empiriska insamlingen valde vi att ater bearbeta den teoretiska referensramen
och anpassa denna. Vi gav mer djup 4t teorier som visat sig vara relevanta och uteslot
delar som inte visat sig viktiga. Detta ansig vi forbéttrade kvaliteten pé var referensram
och tilldt oss undersoka viktiga omraden vir empiriska insamling visat for att sedan
forklara dessa i etablerade teorier. Efter detta kunde vi koppla teorierna till den

empiriska insamlingen for sedan analysera och dra slutsatser.
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2.7. Metodkritik

Under arbetet med denna uppsats har vi stindigt strévat efter att vara kritiska mot véart
arbete och de val som gjorts. Patel och Davidsson (2011) kritiserar den deduktiva
ansatsen och menar att allt for stort fokus kan hamna pd den tidigare teorin och
forskaren kan missa att undersoka nya omraden eller bidra med egna intressanta synsétt.
Detta instimmer DePoy och Gitlin (1999) med och forklarar att den deduktiva ansatsen
har ett snivt, atomiskt perspektiv. Vi anser dock att vi inte har begrinsats av att
faststilla teorier innan var empiriska insamling utan att detta snarare har varit till stor
hjilp och detta sdrskilt vid kontakten med foretagen. Under arbetets gang har teorierna
anpassats, utvecklats samt en del tagits bort for att ge mer djup till referensramen.
Vidare diskuterar Kumar (2014) problemet med att forskaren inte kan kontrollera
kvaliteten pa den sekundidrdata som samlas in i litteraturstudien. Christensen et al.
(2010) anger dven att det kan vara svart att finna validitet och reabilitet i sekundérdata
samt att informationen kan vara vinklad enligt andras asikter och personlighet. I storsta
mdjliga man har vi vid insamlandet av sekundédrdata anvént oss av vetenskapliga
artiklar frin etablerade databaser for att kunna forlita oss pa innehallets hoga kvalitet
och objektivitet. Vi sdg dven till stirka teorier med flera olika forfattare for att pa sé sétt

ha tillrdckligt med beldgg for vissa antaganden och argument.

Christensen et al. (2010) menar att det finns risk for att sekundérdata &r inaktuell och
inte passar undersokningsproblemet. Mycket av litteraturen kring tidsbaserad
konkurrens &r skriven under mitten av 90-talet och vi har arbetat for att komplettera
eller ersitta dessa kéllor med nyare litteratur i storsta mdjliga utstrackning. Vissa teorier
har dock inte kunnat ersdttas samt att vi anser att dessa har fortsatt stor relevans vilket
leder till att dessa inkluderas i vart arbete. Detta géller bland annat litteraturen for
tidsbaserad konkurrens samt ledtidsreducering fran kdllor som Hum och Sim fran 1994
samt Tersine och Hummingbird fran 1995. Vi har dven valt att anvénda litteratur fran
forfattare sdsom Christopher (2011) samt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) vilka
skriver om fOretag i ett bredare perspektiv dn vart valda omréde e-handeln och
modebranschen. Vi anser dock att deras argument &r relevanta for var studie, i och med
arbetet med uppsatsen testar vi dven om teorier gillande foretag dverlag dven gar att

applicera pa e-handeln pa ett framgangsrikt sétt.
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Ett flertal nackdelar med intervjuer anges av Kumar (2014) dir bland annat kvaliteten
hévdas vara beroende av den personliga interaktionen och att det finns risk for personlig
vinkling frén intervjuarens hall. Under véra intervjuer strdvade vi efter att vara objektiva
och undvika ledande frdgor for att inte leda in intervjupersonerna pé sirskilda svar. Vi
ansag dven att personliga intervjuer skulle givit de mest fordelaktiga svaren till var
studie men da foretagen lag allt for geografiskt utspridda var detta inte mdjligt pa grund
av tid och resurser. Vi valde dirfor att genomfora telefonintervjuer for att 4ndd fa en
personlig kontakt, om &n via telefon. Robson (2011) anger kritik mot telefonintervjuer i
jamforelse med personliga intervjuer dir lingden pa intervjun kan skilja avsevirt.
Forfattaren menar att vid telefonintervjuer maste dessa hallas relativt korta och
intervjuaren gar miste om intervjupersonens kroppssprak. Vid vara intervjuer hade vi
avtalat om tid for intervjun i forvdg och meddelat att denna skulle ta omkring 30
minuter. Under ndgra intervjuer kunde vi mirka av att intervjupersonen var stressad
redan i inledningen av samtalet samt allt eftersom intervjun pagick. Vi anser att detta
kan ha péverkat intervjupersonernas svar och att de vid vissa fragor holl sig relativt
kortfattade da de var under tidspress. Da vi anvidnde oss av semistrukturerade intervjuer
hade vi mojlighet att anpassa fragorna allt eftersom och detta gav oss fordelen att i dessa
fall kunna vélja att stdlla de viktigaste fragorna. Om personliga intervjuer hade varit
mdjliga anser vi att den empiriska insamlingen hade blivit rikare och varit med
fordelaktig for vart resultat. Vi anser dock att den information vi fick tillgang till via
telefon var tillricklig och mdjligheten till att komplettera med ytterligare fragor starker

resultatet.

Det visade sig vara svart att fi tag i foretag som ville stilla upp pa intervjuer da manga
av dessa angett att de varit under tidsbrist eller inte givit nagot svar vid forsok till
kontakt vilket blev ett inledande hinder i vart arbete. Det gar darfor att kritisera om en
annan insamlingsmetod hade kunnat anvéndas istéllet. Vi var dock fran borjan instédllda
pa att ville ha just intervjuer och detta var ndgot som vi arbetade hart med. Tillslut fick
vi tillgéng till totalt sju intervjuer med anstéllda pé sex olika foretag. Vi hade gérna sett
att fler intervjupersoner deltog i studien vilket hade 6kat var trovérdighet ytterligare och
givit oss mojligheten att fora en bredare diskussion. Vi anser dock att vi trots dessa
inledande svérigheter och tidsbegrénsningar, har fitt en djup och innehéllsrik empirisk

insamling baserat pa de intervjuer vi haft tillgdng till. Nagot som kan ifragaséttas ar
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dven om intervjupersonerna verkligen var rétt personer att tala med och huruvida mer
kunnig personal hade kunnat delge annan eller ytterligare information. Som tidigare
ndmnt har vi dock blivit hdnvisade till personer inom omrédena inkdp, logisk samt e-

handel och far da forutsétta att vi talat med relevant personal.
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3. TEORETISK REFERENSRAM

Detta kapitel bestdar av tre delkapitel som presenterar de teorier som ligger till grund
for arbetets empiriska insamling. Forst forklaras begreppet tidsbaserad konkurrens och
de strategier som vdxt fram ur detta. Ddrefter presenteras forsérjningskedjan och dess
delar och processer. Till sist klargors ledtidernas betydelse for att tillfredsstilla

kunders behov.

3.1. Tidsbaserade strategier

3.1.1. Ledtider
Godhino Filho och Veloso Saes (2012) forklarar hur ledtidsreducering har utvecklats

och fatt allt mer 6kad betydelse under de senaste tjugo aren. Forskningen inom omradet
har gatt fran att vara produktionsorienterad till att idag omfatta allt ifrn lager till inkop i
en forsorjningskedja. Forfattare som Bower och Hout (1988) samt Stalk (1988) var
bland de forsta att anvdnda begreppet tidsbaserad konkurrens (eng. time-based
competition) och Tersine och Hummingbird (1995) forklarar i senare forskning att
tidsbaserad konkurrens syftar till formégan att leverera produkter och tjénster snabbare
an sina konkurrenter. Hum och Sim (1994) hdvdar dven att denna strategi foresprakar
snabb respons pé efterfragan, snabb produktintroduktion, konkurrenskraftig kvalitet och
laga kostnader. Kdrnan i tidsbaserad konkurrens ligger i att komprimera tidsétgdngen i

alla faser av produktens utveckling, tillverkning samt i leveranscykeln.

Dibrell, Davis och Danskin (2005) havdar att tidsbaserad konkurrens fatt fortsatt stor
betydelse i1 takt med den globalisering som ménga foretag stills infor. Nar foretag blir
verksamma pd en global marknad uppstdr komplexitet och fordrojning i manga
processer vilket gor att tidsdimensionen aterigen blir aktuell. Demartini och Mella
(2011) forklarar att tidsbaserad konkurrens &r hogst aktuellt pa dagens
konkurrenspraglade marknad och att tid har blivit en grundldggande strategisk faktor for
allt fler foretag. Detta dr d&ven ndgot Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) menar och
framhéller att det finns flera fordelar med tidsbaserade konkurrensstrategier sdsom okad

produktivitet och mojligheten att kunna sétta hogre priser. Tidsbaserad konkurrens gor
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dven att fOretaget kan kapa marknadsandelar, skapa kundlojalitet och stinga ute
konkurrenter genom att skapa mer Overldgsna och moderna produkter. Tidsreduktion
kan dven leda till forbéttringar inom omraden sdsom sénkta kostnader, hogre kvalitet
och bittre leveransservice. Kvalitetsforbattringen beror pa att om tidsatgangen ska
kunna minskas méste saker goras ritt fran borjan d& det inte kommer finnas tid att

atgérda fel.

Demartini och Mella (2011) hévdar att forbéttringar inom ledtider oftast uppnas genom
att forenkla floden och koppla samman dessa med vérde. Aktiviteter som inte skapar
nagot virde bor elimineras for att skapa béttre flyt i processerna och vardeadderande
aktiviteter bor kontinuerligt forbattras sa att de tar mindre tid och skapar mer virde. For
att pa ett strukturerat sidtt kunna analysera processer och floden av material eller
information kan foretag dven enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) genomfora
en ledtidsanalys, vilken kan visa bdde ledtider och genomloppstider. Syftet med
analysen &r att minska den totala tiden i ett flode och upptéicka flaskhalsar (eng. bottle
necks). Christopher (2011) forklarar att flaskhalsar kan uppstd i material- och
informationsflédena och kan leda till en lingre genomloppstid totalt sett. Exempelvis
kan ett ldangsamt informationssystem eller en maskin som inte fungerar optimalt skapa
en flaskhals och ddrmed péverka de viardeadderande aktiviteterna. Flaskhalsarna kréver
okad kapacitet och att processerna gar snabbare. Nér flaskhalsar i flodena identifieras
och elimineras blir genomstromningen snabbare forklarar Tersine och Hummingbird
(1995). Genom att attackera och eliminera forseningar och fordréjningar erhalls en 6kad
genomstromning av produkter i forsorjningskedjan och en béttre kundservice uppnés.
Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) menar att en ledtidsanalys borjar med att
foretagets floden kartldggs och ett vanligt sétt att gora detta pa ar att dela in den totala
tiden av ett flode i aktiv och passiv tid. Fernie och Azuma (2004) ger ett tydligt exempel
pa detta fran modeindustrin dir en 66 veckor ldng genomloppstid i en forsorjningskedja
endast bestod av 11 veckor aktiv tid. Den aktiva tiden avser enligt Oskarsson, Aronsson
och Ekdahl (2006) den tid dé& en aktivitet utfors och den passiva tiden ar den tid som
sker utover den aktiva tiden. Den passiva tiden &r alltid langre @n den aktiva och uppstar
exempelvis nér varor ligger i lager och véntar pa transport eller nér ett drende invéntar
bearbetning. Detta gor att den passiva tiden dr mest intressant att analysera ur foretagets

syn for att hitta omradden dar tiden kan reduceras.
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Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) forklarar vidare att det dr svart att ge klara svar
pa vad som bor goras konkret for att minska ledtider. De menar att angreppsséttet ér
beroende av den specifika situationen men ger exempel pa dtgdrder som kan goras;
foretaget kan arbeta for att (1) ta bort de aktiviteter som inte gynnar kund eller foretag.
Detta kan innefatta en eliminering av att likadana aktiviteter utfors pa flera stillen i
forsorjningskedjan, exempelvis ompaketering. Vidare kan (2) en forenkling av kedjans
aktiviteter utforas och ddrmed kan komplexiteten i dessa minskas. Foretaget kan (3)
integrera aktiviteter som vanligtvis utfors separat for att tillsammans skapa mervérde
och (4) parallellisera de processer som utfors i sekvenser. En (5) synkronisering av
flodet kan skapas for att minska den passiva tiden mellan tvd aktiviteter och foretaget
kan (6) forbereda kringaktiviteterna sa att huvudaktiviteterna kan utforas utan véntetid.
Parterna 1 forsorjningskedjan kan ocksd (7) kommunicera mer effektivt genom
snabbare, sdkrare och mer korrekt information. Exempel pa detta kan vara att meddela

ansvariga for nésta aktivitet sa att dessa dr battre forberedda.

3.1.2. Quick Response

Vad giller efterfragan pa marknaden finns det enligt Chaffey (2011) tva modeller att
anvianda vilka dr push-modellen samt pull-modellen. Mahapatra, Yu och Mahmoodi
(2012) forklarar att push-modellen innebér att processer for inkdp, produktion och
distribution sker baserat pa prognoser for kommande efterfrigan och Chaffey (2011)
skriver att denna modell innebdr att tillverkaren trycker ut sina produkter till en speciellt
vald marknad med kunder, vilka kan ses som passiva. Pull-modellen innebér istillet
enligt Mahapatra, Yu och Mahmoodi (2012) att de produkter som produceras triggas av
vad som efterfragas pa marknaden. Chaffey (2011) forklarar att denna modell lagger
storre fokus pa kundens behov och att det finns en ndrmare kontakt mellan kunder och
leverantorer inom produktutveckling. Lee (2014) samt Chaffey (2011) konstaterar att
kundernas 6kade krav leder till att foretag i allt storre utstrickning méste ta hinsyn till
rddande efterfrdgan. Da kunderna kriver hogre kvalitet, storre sortiment, ligre priser
och en leveranstid inom allt kortare intervaller, menar Godhino Filho och Veloso Saes
(2012) att en ny paradigm kallad Quick Response har vixt fram ur den tidsbaserade

konkurrensstrategin.
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Quick Response dr enligt Christopher (2011) en strategi didr informationssystem
kombineras med logistiksystem for att mojliggora att réitt produkt levereras i rétt tid och
pa ritt plats. Palmer och Markus (2000) menar att syftet med denna strategi dr att oka
detaljisternas prestanda och detta gors enligt Christopher (2011) genom att fanga
efterfrigan s ndra realtid och slutkunden som mojligt tack vare teknologi samt
informationssystem. Informationen nédr sedan logistiksystemet som kan agera direkt
enligt aktuell information frdn marknaden. Detta leder till att en méngd processer
snabbas upp och att ledtider kan reduceras, det blir mojligt for foretaget att minska eller
helt ta bort sina lager samt att det gir att uppnd snabbare responstider till kunderna. Suri
(1998) klargor att Quick Response kan ses ur tvd perspektiv. Externt innebdr Quick
Response att foretaget svarar pad kundernas behov genom att snabbt designa och
tillverka produkter som matchar dessa behov. Internt innebdr strategin att reducera

ledtider och samtidigt 6ka kvalitet och sénka kostnader.

Inom modeindustrin menar Forza och Vinelli (2000) att Quick Response framst innebdr
att reducera tiden fran att ett plagg designas till att slutkunden koper det fardiga plagget.
Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) forklarar att forsorjningskedjor inom
modeindustrin som anvénder sig av Quick Response far fordelar for bade aktdrerna i
forsorjningskedjan och for slutkunderna. Leverantorerna kan sénka sina kostnader och
bygga upp sitt varumérke samtidigt som detaljisterna kan reducera sina lager utan att
riskera lagerbrist (eng. stockouts). Overlag kan forsorjningskedjan kapa
marknadsandelar, fA O0kad lonsamhet, uppnd hogre kundndjdhet och lojalitet och
reducera lagernivder och antalet nedmaérkta produkter. Att QR har implementerats i stor
utstrackning inom modebranschen hidvdar bidde Birtwistle, Fiorito och Moore (2006),
Choi (2006) och Christopher (2011), detta som ett svar pa att trenderna skiftar allt
snabbare vilket gor att detta en hogst lamplig strategi for branscher med korta
produktlivscykler. Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) samt Choi (2006) forklarar
vidare att modebranschen kdnnetecknas av stor osékerhet pa marknaden och det ar svart
att forutspa trender och efterfrdgan. Denna osédkerhet menar Choi (2006) kan leda till
kostnader for overflodiga lager eller lagerbrist. Birthwistle, Fiorito och Moore (2006)
hévdar att traditionella prognoser kan inte faststilla vad som kommer att sdlja och
genom att reducera ledtider kan foretag svara bittre och snabbare pé ett faktiskt behov
och dirmed undvika att bli beroende av osdkra prognoser, nagot som Choi (2006)

instimmer med.
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Fernie och Azuma (2004) forklarar tre steg foretag gar igenom for att implementera en
Quick Response-strategi, vilka dven betonas av Ko, Kincade och Brown (2000). Det
forsta steget innebér att introducera QR-teknologier som gemensamma IT-system med
foretagets leverantorer eller scanning-system. Det andra steget innebér att genomfora
fordndringar internt vad géller teknologi och organisationsstruktur, vilket kan vara att
infora Just-in-time-leveranser och minska sina lager. Det tredje och sista steget ar att
uppné samarbete inom forsorjningskedjan och en win-win-situation for alla parter. Detta
kan innebdra att dela med sig av forsdljningsdata i realtid, planera gemensam
materialanskaffning och anordna regelbundna mdéten mellan parterna och Fernie och
Azuma (2004) hdvdar att dessa tre steg dr sdrskilt ldmpliga inom klddindustrin.
Krishnan, Kapuscinski och Butz (2010) menar att det i litteraturen framhévs manga
fordelar med Quick Response men att denna strategi ocksa har en baksida. Forfattarna
hivdar att lager hos detaljisten skapar press pé att sélja och att avsaknaden av denna kan
minska detaljistens vilja att marknadsfora och 6ka sin forséljning. Detta dr nagot som
foretag maste vara medvetna om och arbeta for att undvika vid en implementering av

Quick Response.

Som tidigare ndmnt av Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) samt Choi (2006)
instimmer dven Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009) i hur svért det ar for
foretag inom modebranschen att forutspd den efterfrigan som kommer att rdda pa
marknaden i framtiden. P4 grund av produkternas korta livscykler inom mode &r det
svart att gora en langsiktig prognos for vad foretaget ska producera for att kunna
tillfredsstélla de behov som finns pa marknaden. Christopher et al. via Fernie och
Sparks (2009) anger att ett sétt att reducera tidsspannet pa dessa prognoser ar att dven
reducera sina ledtider. Risken for att gora fel och tillverka ndgot marknaden inte ar
intresserad av minskar dirmed och fOretaget kan arbeta effektivt och vara mer
konkurrenskraftiga. For att kunna vara konkurrenskraftig krévs det vidare reduktion av

ledtider inom tre omraden i foretaget;

Det forsta omradet kallas enligt Christopher ef al. via Fernie och Sparks (2009) time to
market. Demartini och Mella (2011) framhaller detta som tiden for att planera,
producera och leverera en ny produkt till marknaden och menar att detta &r ett kritiskt

omrade for ledtidsreduktion. Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009) menar att
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det inom modebranschen ligger stor vikt i att snabbt kunna identifiera trender pa
marknaden, designa produkter enligt dessa trender for att sedan kunna silja dem till
kunderna. Denna process menar forfattarna bor ske pa kortast mojliga tid for att ett
foretag ska kunna Gverleva pa marknaden. Foretag som har langa ledtider kommer att g
miste om fOrsdljning av varor om dessa levereras allt for sent och da exempelvis nir
trenden borjar g& mot sitt slut. Foretaget kan da tvingas silja varorna till rabatterade
priser dé efterfrigan pa marknaden inte &r lika stor vilket gor att foretagets intdkter
minskar. Demartini och Mella (2011) menar att foretag som uppnar snabb time-to-
market kan erhélla tvéd fordelar. Dels kan de sdtta hogre priser da de befinner sig tidigt i
produktlivscykeln, i jimforelse med konkurrenterna som éntrar marknaden senare och

dels blir det ldttare att genomfora marknadsundersdkningar och ta reda pa vad kunderna

vill ha.

Det andra omridet innebér enligt Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009) time to
serve. Li, Lin och Ye (2013) hivdar att ledtiden for leverans har blivit en av de
viktigaste komponenterna for att skapa konkurrensfordelar. Snabba leveranser gor inte
bara ordern till en vinnare utan avgor ocksd om kunden 6verhuvudtaget 14gger en order.
Den tid det tar fran order till leverans kan ofta vara mycket 1dng menar Christopher et
al. via Fernie och Sparks (2009) och hdvdar att detta beror pd de médnga moment de
involverade parterna ska genomga i processen. De menar att det tar ldng tid d4 foretagen
ofta anvdnder sig av en traditionell batch-baserad produktionsmodell dir varje steg i
processen sker separat vilket gor att tidsatgangen blir ldngre. Nar produktion sker i
andra lander upptar dven dokumentationsforberedelser tid infor transport av varorna

vilket forldnger ledtiderna.

Time to react dr det tredje omradet som tas upp av Christopher et al. via Fernie och
Sparks (2009). For att kunna vara konkurrenskraftiga mdéste foretag snabbt kunna
reagera pa marknaden och de fordndringar som sker inom den. Forfattarna menar att det
inom modebranschen dr ndgot av en utmaning att kunna uppméarksamma de “verkliga”
behov som finns och da identifiera vad kunderna &r intresserade av att kdpa fran dag till
dag. Xiao och Jin (2010) forklarar att ju langre ledtider ett foretag har, desto svarare blir
det att faststélla det aktuella behovet pd marknaden. Detta leder till problem, frimst for
detaljisterna som riskerar att fa stora leveranser med varor som inte gér att sdlja till

fullpris.
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3.2. Forsorjningskedjan

3.2.1. Forklaring av forsorjningskedjan

Bruce, Daly och Towers (2004) menar att forsorjningskedjor (eng. supply chains)
handlar om flodet av varor frdn produktion dnda tills forsdljning av varan sker till
slutkund. Detta instimmer van Weele (2010) med och tydliggor att dessa involverar all
information, kunskap och finansiella kunskaper som uppstar vid flodesprocesser som
gér genom foretaget och dess leverantorer. Melnyk, Narasimhan och DeCampos (2013)
forklarar dven en forsorjningskedja som ett uppatgaende och nedatgédende flode i och
mellan enheter som arbetar direkt eller indirekt med foretaget. Forsorjningskedjor och
hanteringen av dessa har enligt van Weele (2010) utvecklats till att bli en av de
viktigaste delarna av ett foretag och att det bidrar till att skapa konkurrenskraft.
Forsorjningskedjor och logistik syftar till att balansera upp brister som uppstar inom
organisationer genom att forbéttra processer som leder till storre kundndjdhet. Bruce,
Daly och Towers (2004) skriver vidare att en fordndring har skett fran att foretag
tidigare konkurrerande mot andra foretag till att det nu sker en konkurrens mellan olika
foretags forsorjningskedjor. Det dr darfor av stor vikt att det sker en integration mellan
samarbetsparter och att relationer mellan dessa byggs for att kunna skapa den bésta
mdjliga forsorjningskedjan. Forfattarna skriver att samarbete bland parterna i storre
utstrackning kan leda till framgéng &n nér parterna agerar pd egen hand och Melnyk,
Narasimhan och DeCampos (2013) papekar att det finns manga fordelar med ett tétt
samarbete mellan ett foretag och dess leverantérer och tredjeparter. En effektiv
forsorjningskedja kan leda till reducerade lager, lagre kostnader, snabbare respons pa

kundernas behov och ett battre strategiskt fokus.

Christopher (2011) framhaller att ett foretags forsorjningskedja och effektiviteten hos
denna &r en viktig kdlla for konkurrenskraft. En forsorjningskedja kan arbeta for att
uppnd konkurrenskraft genom att erbjuda slutkunden fordelar inom pris eller vérde,
detta da en kund séllan bara koper en produkt utan ofta &ven en service eller image
kopplad till denna. Manga marknader blir allt mer priaglade av service och det blir allt
viktigare att kunna erbjuda mervirde till produkterna som erbjuds. Christopher (2011)
foreslar déarfor att forsdrjningskedjan istdllet bor ses som en vérdekedja och héanvisar till
Porter (1985) som forklarar att virdekedjan bestar av olika aktiviteter som kan delas in i

priméra aktiviteter och supportaktiviteter.
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Figur 1. Virdekedja (Porter, 1985)

De primidra aktiviteterna dr de som bidrar till vdrde for slutkunden, medan
supportaktiviteterna utfors for att stodja primdraktiviteterna. Konkurrensfordelar uppstar
beroende pa hur pass vil aktorerna i virdekedjan lyckas utfora dessa aktiviteter, om de
gor det bittre dn sina konkurrenter och om de gor det pd ett unikt sdtt som skapar
differentiering. Cox (1999) foreslar en annan syn pa viardekedjan och menar att denna
kan anses vara parallell med forsorjningskedjan da denna bestar av bade fysiska floden
och vérdefloden. Porter (1985) foreslar att alla virdekedjans aktiviteter ses over och att
det gors en utvirdering angdende om dessa utfors effektivt och konkurrenskraftigt eller
inte. Om inte, bor foretaget Overvéga att oursourca aktiviteten till en tredjepart som kan

leverera mer viarde.

Behovet av att kunna svara pad marknadens efterfragan har 6kat allt mer och Christopher
(2011) menar att det beror pa att livscykler inom teknologi reduceras, att konkurrens gor
att produktutveckling sker allt mer frekvent samt att kundernas krav pa variation blir allt
hogre. For att klara av dessa utmaningar maste foretagen bli allt mer smidiga i sina
arbetssitt for att kunna anpassa sina inkop till trender p4 marknaden och snabbt kunna

byta riktning.
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3.2.2. Ink&ps- och leveransprocessen

Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) och van Weele (2010) forklarar att inkdps- och
leveransprocessen inkluderar fem steg som vidare kommer att forklaras. I borjan av
inkOpsprocessen maste enligt van Weele (2010) kraven for inkopen faststillas och
foretaget bestimmer sedan om de ska tillverka eller kdpa in och vilka aktiviteter som
ska utforas i foretaget och vilka som ska outsourcas. Det forsta steget kallas for
specifikationsfasen och Johansson (2011) hédvdar att denna fas foregas av att ett behov
identifieras som avgdr hur resten av processen ser ut. Vid inkdpet bestims dé enligt van
Weele (2010) vilka produkter som ska kdpas och hur ménga, produkternas kvalitet samt
hur dessa ska levereras. Detta kan enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006)
meddelas via olika kanaler sdsom telefon, e-post eller gemensamma IT-system. I det
andra steget sker ett val av leverantdr och det dr enligt van Weele (2010) viktigt att
finna lampliga leverantorer som erbjuder de varor foretaget vill kdpa in. Johnsson och
Mattson (2011) forklarar att inkOpen antingen gors frén leverantorer foretaget tidigare
gjort affirer med eller fran helt nya leverantorer. Forfattarna diskuterar vikten av att
arbeta med godkédnda leverantorer och detta for att 6ka sdkerheten och bidra till en
forenkling av inkdpens process. Johansson (2011) betonar vikten av att anvinda IT och
information vid denna del av processen. Vidare forklarar Oskarsson, Aronsson och
Ekdahl (2006) att leverantdren tar emot ordern som registreras i ett administrativt
system. Avstaimningar mellan kunden och foretaget bor ske for att kontrollera att inga
forseningar eller problem har uppstatt under tidens ging. Kunden har mycket liten
kontroll i detta skede och relationer mellan de bada parterna bor byggas for att skapa en

storre sdkerhet och ett fortroende.

Det tredje steget innefattar enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006)
orderbehandling och leverantéren bestimmer vilka aktiviteter som maéste utforas for att
kunna leverera enligt ordern. I det fjarde steget pabdrjas det fysiska flodet och beroende
pa om leverantéren maste tillverka nya produkter enligt ordern eller kan plocka dem
fran lager uppstar olika aktiviteter. Finns varorna i lager sker plockning, packning och
avsidndning frdn leverantoren. I vissa fall kan kunden ha en specifik 6nskning om
exempelvis montering och leverantoren maste da specialanpassa varorna innan
avsidndning kan ske. Det femte steget handlar om transport och spedition forklarar
Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) och det dr vanligt att en tredje part anlitas for

detta arbete. Under transporten dr det viktigt att faststdlla vem av parterna som har
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ansvaret for varorna samt att arrangera transporten. De inkommande varorna maéste
sedan registreras i ett administrativt system samt en kontroll av varornas kvalitet maste
ske. Varorna placeras sedan i foretagets lager for att invdnta forséljning. Forslund,
Jonsson och Mattsson (2009) hdvdar att order- och leveransprocessen dr en av de
viktigaste processerna ett foretag maste hantera. Ledtiden for denna dr viktig vid
méitning av processens prestanda men att leverera pa utsatt tid (eng. on-time delivery) ar

minst lika viktigt.

3.2.3. Informationssystem och Electronic Data Interchange

Fiorito, Gable och Conseur (2010) forklarar att den tekniska utvecklingen de senaste
tjugo aren dramatiskt har fordndrat hur foretag dverfor och tar emot information. Detta
har lett till snabbare dverforing av information och snabbare reaktioner bland parterna.
Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) forklarar att forsorjningskedjor i1 allt storre
utstrdckning anvénder sig av IT-system och teknologi och hdvdar att detta dven é&r
kritiskt for att kunna implementera Quick Response. Dessa system och tekniska
16sningar bidrar till starkare relationer mellan leverantorer, detaljister och dvriga parter
och forfattarna menar att systemet &dr viktigt i forsorjningskedjan. Demartini och Mella
(2011) instimmer med att inforandet av informationssystem &r en grundldggande
princip for att skapa tidsfordelar d& informationen béttre kan cirkulera och faktiskt
komma till anvdndning for alla parter. Christopher (2011) forklarar att inom
modebranschen kan detaljisternas forsiljningsdata liankas till tillverkaren, vars data i sin
tur lankas till leverantdrer av textilier och fibrer. Muller (2011) samt Hugos och Thomas
(2006) ger exempel pé vilken typ av information som kan dverforas via system som
Electronic Data Interchange, vilka &r orderliggning, accepterande av order,
instruktioner for frakt och transport samt notiser under transport. Genom vélutvecklade
system kan data enligt Mattson (2012) pé ett enkelt sitt 6verforas mellan olika parter
som bade kan skicka information samt mottaga och bearbeta den. Dessa system anvinds
ofta bland foretag som regelbundet krdver informationsutbyte och detta stiller stora

krav pd foretagen och dess IT-kunskaper.
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En utveckling av Electronic Data Interchange har enligt Chaffey (2011) skett for att
dven passa mindre foretag och d& kombineras EDI och internet i vad som kallas webb-
EDI-system. Pa detta sétt kan foretagen sjdlva vélja vilken teknologi som passar dem
och underléttar arbetet. Vikten av att foretagen kan samarbeta genom dessa system dr
nagot Christopher (2011) diskuterar och detta kopplat till produkt- och
systemutveckling samt att information delges inom kedjan. Dé det blir allt vanligare att
foretagen outsourcar delar av verksamheten ligger stor vikt i att fOrlita sig pa att
leverantorerna gor sitt jobb och EDI kan underldtta detta arbete. Lee och Lee (2010)
forklarar att internetbaserad EDI mgjliggér manga sétt for kommunikation med stora
uppkopplingsmgjligheter och systemet har inga geografiska begriansningar. Samtidigt
maste foretag som anvinder EDI vara medvetna om de sidkerhetsrisker som finns nér
information finns tillgénglig 1 systemen. Forfattarna skriver att ett foretag som dr
framgangsrikt 1 anvdndningen av EDI ser till att ha kunskap om, och kontroll dver,
systemet och dess risker. Fiorito, Gable och Conseur (2010) papekar dven att EDI dr
betydligt snabbare och mer pilitligt dn fysisk information. Anvédndningen av EDI
minimerar ocksa andelen fel som uppstar d& korrekt och aktuell information kan

levereras direkt och foretaget kan anvénda bade sin tid och sina resurser mer effektivt.

3.2.4. Distribution och lagerhéllning

Rushton, Croucher och Baker (2014) forklarar distribution som lagringen och flodet av
produkter fran sista tillverkningspunkt och fram till konsumenten. Oskarsson, Aronsson
och Ekdahl (2006) hivdar att innebdrden av begreppet distribution dr att ett foretag gor
sina varor tillgingliga for kunderna péd ett kostnadseffektivt sétt samtidigt som
leveransservicen forblir hog. Rushton, Croucher och Baker (2014) menar vidare att
distributionen kan ses som bestdende av olika delar; transporter, lagerhdllning, packning
och information. Transporter omfattar beslut géllande transportmedel, storlek pa
leveransen och rutter. Lagerhéllning innebdr att veta hur mycket som ska lagras, vad
som ska lagras och vart. Packning innebér att ompaketera och dela upp partier och
information innebdr att implementera och utveckla system samt goéra prognoser och

faststilla efterfrdgan enligt marknadens behov.
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Det finns enligt Mattsson (2007) och Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) tva
distributionssétt som foretag kan anvdnda sig av vilka &r distribution med ett
centrallager eller med central- och regionlager. Mattsson (2007) skiljer pa dessa genom
att centrallagret distribuerar direkt till slutkunden medan regionlager eller lokala lager
utgor en mellanhand mellan centrallager och slutkund. Oskarsson, Aronsson och Ekdahl
(2006) menar att en fordel med att anvinda sig av bade centrallager och regionlager ar
att avstdnden mellan tillverkaren, foretaget och slutkunden kan vara allt for stora och da
exempelvis geografiskt utspridda. For att kunna leverera enligt kundernas onskemal ar
det darfor av vikt att foretagen kan tillhandahalla lager i kundernas nédrhet. Waller och
Esper (2014) menar dock att lager oftast ses som ett hot mot forsdrjningskedjans
effektivitet och att det déarfor ofta ldggs ett fokus pé att reducera antalet lager.
Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) anger dven att en trend mot centralisering med
ett eller ett fital lager blir allt tydligare i och med kraven pd snabba leveranstider.
Speciellt inom klddbranschen menar forfattarna att ett centrallager ofta anvéands for att
kunna nd ut till hela Sverige inom ett dygn. Att anvdnda centrallager ger fordelar som
lagre fasta kostnader och ldgre kapitalbindning, dkad leveranspalitlighet da foretaget
kan tillhandahélla ett komplett sortiment, battre information ut till kunderna och det blir

dessutom enklare att skrdddarsy olika distributionsldsningar till kunderna.

Enligt Muller (2011) samt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) rdder det ofta delade
meningar kring lagerhallning och huruvida det &r positivt eller inte. Sma lager innebar
enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) mindre kapitalbindning och stora lager
okar tillgangligheten for forséljning. Ehrenthal, Honhon och van Woensel (2014) anger
att detaljister stdr infor en utmaning géllande lager dd dessa maste kunna matcha
tillgdng och efterfragan for att undvika lagerbrist och 6verflodiga lager som blir svara
att sdlja. For- och nackdelar méste enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) i
varje enskilt fall stdllas mot varandra for att kunna avgora om lagerhéllning ska ske eller
inte. Lager dr starkt forknippade med kostnader och Ehrenthal, Honhon och van
Woensel (2014) forklarar att kostnader for lager ofta uppstir nir foretaget inte lyckas
sitta rimliga prognoser for efterfrdgan. Muller (2011) menar att viktiga anledningar till
att anvdnda lager ar trygghet mot opalitliga leverantorer, som en sdkerhet/buffert mot
skiftande efterfragan och att kunna frikoppla aktiviteter si att dessa kan fungera separat.
I distributionen &r lager frimst en fordel for att kunna leverera snabbt till slutkunden.

Detta instdimmer Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) med och hdvdar att lager ar
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ett sétt for foretaget att kunna leverera en hog service till kunderna och detta till en lag
kostnad. For att leverera enligt kundernas Onskningar kan foretag arbeta med ett
sakerhetslager och pa sé sitt gardera sig mot fOrseningar i inleveranser eller 6kningar i
efterfragan hos kunderna. Genom att lagerhilla kan foretaget snabbare silja varorna till
kunderna och de slipper vinta in leveranser fran leverantorerna vilket kan gora att

foretaget tappar forséljning och kunder.
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3.3. Kunden

3.3.1. Kundservice

Intresset for att kopa och sélja varor via internet har okat under de senaste aren och
enligt Ferndndez-Sabiote och Roman (2012) skapas ddrmed en utmaning for detaljister
som bedriver ndthandel, vad géller att leverera hog kundservice. Forfattarna menar att e-
handlare har svarare att astadkomma hog kundservice pa grund av att den ménskliga
kontakten saknas och att kunderna kommer i kontakt med en hemsida istillet for
frontlinjepersonal. Vad som dr till e-handlarnas fordel dr dock att e-handel erbjuder
storre tillgdnglighet f6r kunden och att begrinsningar for Oppettider och geografiska
avstand ddrmed kan undvikas. Levenburg och Klein (2006) menar att e-handeln darfor
stiller hogre krav pé att leverera hog kundservice och de skriver att kundservice innebar
de aktiviteter som utfors utover foretagets huvuderbjudande. Detta héller 4ven Jonsson
och Mattson (2011) med om och forklarar att dessa aktiviteter ofta utfors kopplat till
kunden samt vid leverans av varan eller tjansten och inkluderar en interaktion mellan
sdljare, kdpare samt tredje parter. Dessa aktiviteter syftar till att 6ka kundens upplevda
véarde av den kdpta varan eller tjansten och Levenburg och Klein (2006) forklarar att det
forhoppningsvis leder till en 6kning av kundens totala upplevda virde. Kundservicen
har fatt allt storre betydelse for foretagen och forfattarna menar att det beror pd att det
finns en koppling mellan kundservice, kundlojalitet samt foretagens l6nsamhet och
marknadsandelar. Christopher (2011) diskuterar dven begreppet kundservice och menar
att det innebér att skapa plats- och tidsnytta vid dverférandet av varor fran siljare till

kopare.

Kundservice kan enligt Christopher (2011) delas in i tre steg, fore, under och efter
transaktion hos traditionella, fysiska foretag och detta dr dven nagot som kan appliceras
pa e-handelsforetag enligt Levenburg och Klein (2006). Fore transaktion géller det
enligt samtliga forfattare for foretaget att vara tillgéingliga och ha flexibla system for
leverans. Informationstillgénglighet hos e-handlare r dven en viktig del for kunden for
att denne ska kunna ta reda pa om varorna finns i lager, hur betalning genomf6rs och
hur leveransen kommer att ske. Under transaktionen behdver kunden fi veta leveranstid
och pdlitligheten hos denna, i vilken utstrickning ordern finns i lager samt héllas

uppdaterad om orderns status fram till leverans. Detta skriver dven Jonsson och
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Mattsson (2011) om och menar att stor vikt ligger i att leveransen &r korrekt och sker i
ritt tid. Efter transaktionen blir det enligt Christopher (2011) samt Jonsson och
Mattsson (2011) viktigt hur foretaget hanterar reklamationer, klagomél och support.
Genom att kunna erbjuda en hog kvalitet pa servicen genom hela transaktionsprocessen

menar Levenburg och Klein (2006) att foretag kan erhélla ett hdgre viarde hos kunderna.

3.3.2. Leveransservice

Leveransservice kan enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) definieras som all
kundservice som har med leveransen att gora. Leveransservicen kan delas upp i mindre
delar, sa kallade leveransserviceelement. Detta tar dven Mattson (2012) upp och menar
att de olika delarna har olika stor roll for den totala leveransservicen. Samtliga forfattare
forklarar vidare elementen enligt f6ljande; Leveranstid innebir ledtiden som passerar
frin order till leverans dar kundernas krav pd snabbhet blir allt storre.
Leveranspdlitlighet syftar till tillforlitligheten i leveranstiden och innebér att kunderna
ska kunna fa sina varor pa utlovad tid. Leveranssdikerhet innebér att rétt vara i rétt
méngd med ritt kvalitet levereras, vilket &r en sjdlvklarhet for kunderna. Detta
forutsitter goda rutiner inom orderhantering och dokumentation. Vidare blir
information och informationsutbytet allt viktigare nér tidskraven okar. Foretaget méste
f4 information tidigt om kundernas efterfrdgan for att kunna ha framférhéllning medan
kunden wvill veta vilken leveransservice som kan erbjudas. Tack vare
informationsteknologin dr det mojligt att mota informationsbehovet hos bada parter.
Flexibilitet blir allt viktigare och for att kunna kundanpassa leveranser och produkter
maste foretaget bygga in flexibilitet i sin logistik. Kunderna kan kréva olika ledtider
sasom expressleveranser och éndringar kan ske i order vilket gor att foretaget méste
kunna anpassa sig och vara flexibla. Lagertillgdnglighet innebdr antalet order eller
orderrader som foOretaget faktiskt har i sitt lager. Mattson (2012) inkluderar dven
ytterligare ett element som inkluderar lagerserviceniva som innefattar i vilken mén

foretaget kan leverera de lagerhallna varorna enligt kundens 6nskemal.
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Christopher (2011) hévdar att kunder pé olika typer av marknader &r ytterst tidskénsliga.
Kunderna vérderar sin tid hogt och detta reflekteras i deras kopbeteende. Kunderna letar
efter foretag med kortast ledtider som kan méta deras produktkrav. Kostnaden for en
produkt har alltid setts som den viktigaste komponenten vid ett kdp och den é&r
fortfarande en viktig komponent, men manga kunder lagger dven stort fokus pa the cost
of time. Detta kan ses som den kostnad kunden far betala medan denne véntar pa
leverans eller letar efter andra alternativ. Framvixten av tidskédnsliga marknader beror
enligt Christopher (2011) pa tre orsaker. Dels att produktlivscyklerna i de flesta
branscher blir allt kortare, dels att kunderna kraver flexibilitet och individuell
anpassning vilket leder till mindre lager och dels att marknaderna blir allt mer instabila

och prognoser pa efterfragan blir dérfor osdkra.

Market

Sales Late Entrant

Obsolescent
Stock

v

Time

* Less time to make profit
+ Higher risk of obsolescence

Figur 2. Korta produktlivscykler gor timing viktig. (Christopher, 2011)

Ray och Jewkes (2004) forklarar att det finns tre vanliga strategier for att attrahera
kunder med fokus pa tid; att betjana kunder sa fort som mdojligt, att ge potentiella
kunder en leveranstid innan bestdllning och att garantera en och samma leveranstid for
alla potentiella kunder. Ur kundens perspektiv finns det enligt Christopher (2011) bara
en ledtid: tiden fran order till leverans. Just denna ledtid blir darfor strategiskt viktig for
foretag. Ray och Jewkes (2004) hivdar att det dr allmidnt erkint att kundernas
efterfrgan pa foretaget okar om leveranstiderna blir kortare och priserna blir ligre.

Ledtider anses vara starkt relaterat till marknadsandelar och prisovertag. Kortare
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leveranstider leder till att foretag kan ta ut hogre priser och forfattarna forklarar att
foretag som Amazon kan dubbla sina fraktkostnader genom att erbjuda en leveranstid
pa tva dagar istéllet for en vecka. Ray och Jewkes (2004) uppger att manga kunder
ocksa &r villiga att betala mer for snabbare leveranser och att ldngre leveranstider kan ha
negativ paverkan pa kundernas efterfragan. Det dr dock minst lika viktigt att kunna
erbjuda pélitliga och konsekventa leveranser menar Christopher (2011).
Leveranspélitlighet kan i en viss utstrickning vara viktigare for kunden &n kort
leveranstid di forsenade leveranser far storre negativ paverkan pé kunden 4n om denne

fir védnta nigra dagar extra.
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3.4. Syntes

Vi har i detta kapitel belyst teorier vi funnit relevanta for vart valda &mne och for var
forskningsfraga samt syfte. D4 vi &mnar erhalla en djupare forstéelse kring arbetet med
ledtider inom e-handelsforetag och modebranschen har vi genom den teoretiska
referensramen lyft fram teorier vi anser vara lampliga for detta &ndamal. Inledningsvis
lyfter vi fram tidsbaserade strategier for att skapa en bild av hur litteraturen framstaller
arbetet med ledtider. Dér kan vi konstatera att ett flertal forfattare hidvdar att foretag
overlag gynnas av korta ledtider och dessa ndmner flertalet fordelar som resultat av
detta. De valda teorierna ar framst vinklade mot att reducera ledtider, dels da litteraturen
framhéver detta och nackdelar &r svara att finna och dels da vi har ett personligt intresse
for just detta. I litteraturen framhaller forfattare att en Quick Response-strategi ofta kan
tillimpas inom modebranschen och da vi valt foretag inom denna bransch, sag vi detta
som ett intressant omrade. For att uppfylla vért syfte ansdg vi dven att det var
nddvindigt att redogdra for forsorjningskedjan och delar och processer i denna vilka
kunde anses som viktiga i arbetet med ledtider. Slutligen inkluderades dven ledtiden ut
till kunden d& detta var vad som intresserade oss inledningsvis i arbetet samt att

litteraturen anger att just denna ledtid ar kritisk att arbeta med.

Da vi valde att ta utgdngspunkt i teorin har denna varit vigledande genom hela arbetet
och didrmed haft en central roll. Ddrmed har de valda teorierna haft en styrande effekt pa
undersokningen och varit en stor bidragande faktor till resultatet av denna. Under
analysen fick teorin dock en stddjande funktion dd vi ville undersdka huruvida det
insamlade empiriska materialet overensstimde eller skiljde sig frin teorierna. Vi vill
dven hir poédngtera det faktum att vér teoretiska referensram till storsta del 4r menad att
appliceras pé konventionella fysiska foretag sdsom butiker, medan vi vill undersdka
huruvida dessa kan appliceras pa e-handeln. Genom att anvidnda valda teorier som grund
for uppsatsens empiriska insamling, anser vi att en djupare forstaelse inom dmnet kan

uppnas samt att skillnader och likheter mellan féretagen kan komma att identifieras.

39



Linneuniversitetet

Kalmar Vixjo

4. TEORETISK OCH EMPIRISK ANALYS

Detta kapitel bestdr av den empiriska insamling som genomforts baserat pa den
teoretiska referensramen. En analys av empirisk och teoretisk data genomfors for att
pavisa overensstimmelser och skillnader mellan dessa. Analysen dr indelad enligt
teorikapitlets delar da forfattarna dmnar studera samtliga omrdden. Vissa teorier ges
storre utrymme i analysen da de visat sig sdrskilt relevanta. I slutet av varje delkapitel
fors vidare en kort diskussion av intressanta kopplingar i analysen vilka forfattarnama
vill belysa. Nedan presenteras de intervjupersoner som medverkat i den empiriska
insamlingen;

* Kajsa Ek, e-handelsansvarig pa Flash.

« Inkdpschefen for en onlineshop for mode som vidare bendmns Onlineshopen.

*  Monica Kyhlberg, som driver theshopmode.se och den fysiska butiken The Shop.

*  VD:n for Madlady.

» Logistikchefen samt marknadschefen pa en skobutik pd ndtet vilken vidare

bendmns Skobutiken.

o Ake Stjernstrom, VD pd Have2have.

4.1. Tiden som konkurrensmedel

4.1.1. Att arbeta med ledtider

Demartini och Mella (2011) forklarar att tidsbaserad konkurrens &r hogst aktuellt pa
dagens konkurrenspriglade marknad och att allt fler foretag anvinder tid som ett
verktyg for konkurrenskraft. Detta instimmer Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006)
med vilka menar att allt fler foretag anammar denna strategi. Madladys VD samt bdda
intervjupersonerna pa Skobutiken forklarar att korta ledtider har stor betydelse for deras
foretag och deras kunder da det giller att fa ut produkter snabbt pd marknaden enligt
modebranschens sésonger. Inkdpschefen pa Onlineshopen samt Stjernstrom havdar att
korta ledtider dr en nyckelfaktor inom mode och e-handel och att detta blir allt viktigare
att arbeta med 1 hela forsorjningskedjan. Stjernstrom framhaller att korta ledtider ar
ndgot Have2have arbetar hart med sedan ldnge och uppger att tiden fran leverantor till

foretagets lager dr speciellt viktigt att arbeta med och far medhéll av logistikchefen pa
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Skobutiken. Ek beréttar att dven Flash arbetar med ledtider men menar till skillnad fran
Ovriga intervjupersoner att det mer handlar om att fa in produkten i rétt tid &n pé kortast
tid. Ett plagg som ska finnas ute till forséljning i juni, ska varken levereras tidigare eller
senare menar Ek' och trycker pi att det dr denna matchning som &r viktig i deras

verksamhet.

“Ibland dr det nog bra om det tar lite tid, for man ska hinna reagera ocksa”

Kajsa Ek, Flash

Kyhlberg® som driver Theshopmode instimmer med att det ér av stor vikt att trenderna
kommer rétt i tiden, men menar att detta &r svart. Theshopmode har i dagsldget inte
mdjlighet att paverka sina ledtider men Kyhlberg skulle gédrna vilja ha mojligheten till
detta. Dock har hon svart att se hur det skulle gé till och forklarar att det dr svart for
mindre e-handlare att kunna péverka sina ledtider. Det betonas att Theshopmode ofta
blir en bricka i spelet mellan leverantorer och kunder och att makten att pdverka dessa
istéllet ligger hos leverantdrerna, vilka 1 sin tur kan arbeta bakat i forsdrjningskedjan for
att paverka produktionsleden, ndgot som dven upplevs av intervjupersonerna® pé

Skobutiken.

Dibrell, Davis och Danskin (2005) hiavdar att tidsdimensionen far 6kad betydelse i och
med att allt fler foretag arbetar globalt och didrmed stélls infér utmaningar i form av
okad komplexitet och fordréjning i sina processer. Madladys VD* forklarar att inkops-
och leveransprocesserna i foretaget ar vildigt tidskrdvande vad giller att hitta unika
plagg vilket leder till ett stort antal leverantorer, hogre kostnader och ldngre avstand.
Trots detta lyckas Madlady erhalla snabba leveranser och VD:n menar att vid leverans
fran Kina tar transporten inte mer én fjorton arbetsdagar men att det tar langre tid fran
USA och Australien. Vidare forklarar VD:n att de har dndrat sin inkOpsstrategi for att i
allt storre utstrdckning forsoka gora inkop inom Europa for att undvika problemen som
kan uppstd globalt. Detta mojliggoér dven att hela sdsongers produkter kan kdpas in
under tva till tre dagar d& utbudet av unika kléder i London visat sig vara stort. For

Flash &r transporterna vid inkOp fran Asien inget som gar att komprimera mer

! Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014

? Monica Kyhlberg VD Theshopmode, interviju den 6 maj 2014

> Marknadschef och logistikchef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
* VD Madlady, intervju den 2 maj 2014
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tidsméssigt menar Ek och tydliggor att de fridmst arbetar med ledtider for att minska
leveranstiden och ddrmed lagerkostnader. Vid produktion i Asien menar Ek att de i
vissa tidspressade situationer istédllet kan vilja olika typer av transportmedel for att tjdna
in pd leveranstiden men menar att en avviagning maste goras for hur viktig leveransen
ar. Skobutiken har sina producenter utspridda globalt fran Mexico till Turkiet och det
storsta problemet med detta dr att fabrikerna i 1dgkostnadsldander ofta inte har kommit sé&
langt 1 den tekniska utvecklingen. De anvinder vad logistikchefen kallar for ett klassiskt
produktionssitt vilket gor att denna del av forsorjningskedjan saknar den flexibilitet och
mdjlighet till snabba omstdllningar som Skobutiken skulle 6nska. Detta kan kopplas till
det van Weele (2010) hdvdar om att forsorjningskedjan och logistiken ska balansera upp

S att

brister som uppstir och dirmed forbéttra processer. Vidare beréttar Stjernstrom
Have2have, med f4 undantag, har sin produktion i Asien men han ser inte nagra
problem i samband med detta mer &n att det ibland kan uppsta forseningar i leveranser.
Ovriga tva intervjupersoner uppger inga liknande problem i samband med sina inkdp

och forklarar bada att deras inkdp sker fran leverantorer och dterforsiljare i Norden.

Demartini och Mella (2011) poédngterar att tid ska ge vérde hellre &n att enbart reduceras
och processer som inte bidrar till ndgot virde bor ses dver och elimineras for att skapa
ett battre flyt i processer. Stjernstrom hivdar att korta ledtider ger virde i form av att de
kan erbjuda det allra senaste modet till sina kunder och att dessa kan fa tag i de varor
som visas i tidningarna just nu. Detta 4r dven viktigt for inkopschefen® pa Onlineshopen
som klargor att de stdndigt arbetar med analyser for att skapa mer vérde till slutkunden.
Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) forklarar att kartliggning av ett fOretags
informations- och materialfloden ar ett strukturerat sétt for att analysera var tid kan
elimineras eller reduceras. Detta kan vi se hos Onlineshopen d& de utvirderar de
aktiviteter som sker inom foretaget och forsorjningskedjan och maéter kontinuerligt alla
processer for att se vart forbattringar kan goras. Inkopschefen menar att vissa foretag ér
bittre pa att arbeta med ledtider &n andra och for att kunna optimera sina processer
anvinds darfor leverantorer som é&r skickliga pd att leverera snabbt, nigot som
marknadschefen pa Skobutiken instimmer med. Detta kan kopplas till vad Christopher
(2011) skriver om flaskhalsar dir en utvirdering av leverantérerna innebdr en

optimering av kedjan och dirmed minskar risken for flaskhalsar. Ek framhaller att Flash

> Ake Stjernstrom VD Have2have, intervju 16 maj 2014
® Inkopschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
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endast utfor forsdljningsanalyser och vad géller ledtider har de koll pa dessa och foljer
en mall. Genom att veta vilka datum batar och andra transporter avgar och hur manga
dagar olika processer tar, kan deadlines séttas enligt nér ett plagg ska finnas pé lager,
finnas tillgangligt for kdp och sd vidare. Detta tas da in i berdkningen for hur ldngt i
forvig andra aktiviteter ska ske och Ek berittar att forsdljningsanalyser genomfors pa
alla produkter for att kunna analysera om varan kommit ut till forsdljning for tidigt eller
forsent pa sdsongen och om det var ritt plagg eller inte. Madlady samt Theshopmode
uppger att de inte utfor nigra analyser gillande ledtider i forsorjningskedjan och detta

tas inte heller upp av ndgon av intervjupersonerna pa Skobutiken.

Ett syfte med att genomfora analyser av processer ér enligt Oskarsson, Aronsson och
Ekdahl (2006) att uppticka sd kallade flaskhalsar och att sedan arbeta for att reducera
och eliminera dessa. En flaskhals som Christopher ef al. via Fernie och Sparks (2009)
kan identifiera dr att ndr produktion sker i andra ldnder kriver detta
dokumentationsforberedelser vilket ocksa kan resultera i ldngre ledtider. Detta visar sig
hos Madlady didr VD:n menar att dokumentation blir viktig for att forhindra onddig
lagerhallning och de har upplevt att varor har fastnat i den kinesiska tullen pa grund av
detta. Ek berdttar dven att om varor lagerhalls en léngre tid i exempelvis Kina riskerar
hela eller delar av leveransen att forstoras av mogel och fukt och kortare ledtider havdar
Ek &r en forutsdttning for att undvika onddiga kostnader. Inkdpschefen pa Onlineshopen
forklarar en nagot mer dramatisk flaskhals som kan uppsta vilket 4&r om en leverantor
eller producent gar i konkurs och de didrmed inte kan leverera, detta intriffar dock

sillan.

Att identifiera aktiv och passiv tid for att uppticka flaskhalsar ar enligt Oskarsson,
Aronsson och Ekdahl (2006) viktigt. Ek hédvdar att vikten av att kunna gora
finjusteringar i inkdpsprocessen dr stor och tydliggor att denna process ddrmed inte kan
reduceras allt for mycket. Det &r inte positivt att stressa fram processer och pa Flash ser
de fordelar 1 att kunna bolla sina plagg fram och tillbaka innan slutresultatet faststélls.
Detta dr nagot som motséger Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) vilka hidvdar att
kortare ledtider kan leda till béttre kvalitet d4 mindre tidsatgang kréver att allt gors rétt
fran borjan. Logistikchefen uppger att Skobutiken har langa ledtider frén order av varor
tills dessa levereras till foretaget och menar att produktionen star for en stor del av

denna tid.
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4.1.2. Quick Response

Fernie och Azuma (2004) samt Ko, Kincade och Brown (2000) forklarar de tre steg som
foretag gar igenom for att implementera en Quick Response-strategi, vilka innebér att
implementera QR-teknologier, infora interna fordndringar samt uppna samarbete mellan
parterna i forsorjningskedjan. I den empiriska insamlingen kan det konstateras att ett av
foretagen har implementerat en Quick Response-strategi fullt ut sett till dessa tre steg,
och detta r Onlineshopen. Denna koppling kan goras da inkopschefen’ berittar att EDI
har inforts i verksamheten for att uppna ett bittre samarbete med leverantorerna och de
arbetar dven internt med att ersdtta manuella utféranden av aktiviteter med teknologiska
16sningar. Theshopmode kan delvis kopplas till en QR-strategi d4 de anvénder sig av
samma kassa- och datasystem som sina leverantorer. Vad som hindrar ovriga foretag
frén att ha en QR-strategi ar att de inte delar information i gemensamma teknologiska
system med sina leverantorer vilket 4r en stor del av Quick Response enligt Christopher
(2011). Forfattaren menar dock att syftet med QR-strategin &r att finga efterfragan pa
marknaden enligt vad Mahapatra, Yu och Mahmoodi (2012) kallar for en pull-modell.
Da Kyhlberg® forklarar att de siljer vad leverantérerna erbjuder kan Quick Response

inte kopplas fullt ut till Theshopmode, vilka snarare anvénder en push-modell.

Christopher ef al. via Fernie och Sparks (2009) hévdar att det inom modebranschen
ligger stor vikt i att kunna identifiera trender, designa produkter i enighet med dessa for
att i senare skede kunna silja dem till kunderna. Suri (1998) klargdr att Quick Response
innebdr att foretaget svarar pa efterfrigan genom att snabbt designa och tillverka
produkter som matchar dessa behov. Marknadschefen’ pa Skobutiken uppger att de har
bra koll pad modebranschen vilket gor att de kan lokalisera trender och de studerar dven
modeprofiler och andra foretag som ligger i framkant vad giller trender. Ovriga
intervjupersoner ndmner att de utfor trendspaningar via internet, tidningar, sociala
medier sdsom Facebook och bloggar och ndgra anvénder sig dven av inspirationsresor
samt modemaéssor. Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009) menar att det &r en
forutséttning att foretag kan reagera pa marknadens aktuella behov om de ska kunna sti

sig 1 konkurrensen.

7 Inkdpschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
® Monica Kyhlberg VD Theshopmode, intervju den 6 maj 2014
? Marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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“Konkurrenter som lyckas fd produkten snabbare blir ett stort hot”

Madladys VD

Demartini och Mella (2011) menar vidare att time-to-market &r ett kritiskt omrade vad
giéller ledtider och Christopher ef al. via Fernie och Sparks (2009) menar att det dr svart
att gora en ldngsiktig prognos for vad som ska produceras for att kunna tillfredsstélla
marknadens behov. Detta stods av Stjernstrdm'’ som séger att det ér littare att forutspa
vad foretaget ska sidlja om en manad dn att forsoka gissa vad som ska séljas nésta
sdsong da det &r typiskt mode att fordndras snabbt. Det inte 4r ndgon som med sikerhet
kan siga vad som kommer sdlja ldngt i forvdg och Stjernstrom pépekar att andra
skohandlare ldgger sina order flera ménader i forvdg, nagot som han sjilv anser &r
absurt. Detta pastaende kan stdllas mot Skobutiken som ldgger sina bestillningar sex
manader i forvdg och denna ldnga ledtid upplevs inte heller som helt positiv av varken

logistikchefen eller marknadschefen'' pa foretaget.

Time to market handlar enligt Demartini och Mella (2011) om att planera, producera
och leverera en ny produkt till marknaden och Christopher et al. via Fernie och Sparks
(2009) menar att det inom modebranschen ligger stor vikt i att snabbt kunna identifiera
trender pd marknaden, designa och sélja produkter enligt dessa. Choi (2006) samt
Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) hidvdar dock att trender och efterfrigan inom
modebranschen dr svéra att forutspd och detta ar ndgot alla intervjupersoner instimmer
med. Inkopschefen for Onlineshopen anser att korta ledtider ar nyckeln till framgang
inom branschen. Dock motsdger denne forfattarnas pastiende om att trender dr svara att
forutspd da dessa upplevs skifta relativt stabilt. Kyhlberg menar dock att trender kan sla
fel och Ek framhaller att den kénsliga marknaden leder till att ink&psbesluten paverkar
hela foretaget. Marknadschefen pd Skobutiken betonar vikten av att gora ordentlig
research och forberedelser for att ha sd bra koll som mdjligt innan bestéllningar laggs.
Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) samt Christopher et al. via Fernie och Sparks
(2009) menar att kortare ledtider kan underldtta detta problem och gor dé att foretaget
allt snabbare kan svara pa kundernas faktiska behov. Stjernstrdém menar att det alltid ar

marknaden som styr men att de sdkrare kan faststilla kundernas behov ju kortare

12 Ake Stjernstrdm VD Have2have, intervju den 16 maj 2014
"' Logistikchef och marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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ledtider foretaget har. Inkopschefen pa Onlineshopen hdvdar att de &r duktiga pa att
identifiera trender och berdttade vidare att de stéindigt arbetar for att kdpa in ritt varor
och att inkdparna alltid &r medvetna om vilka trender som rader pd marknaden. Vidare
upplevs kortare ledtider som fordelaktigt d& det tillater att foretaget haller sig néra
marknaden och de trender som rdder. Inkdpschefen menar att ju fortare de kan mota
efterfragan i forvdg desto béttre d&ven om deras kunder inte &r trendséttare utan mer

kommersiella och ute efter att bli inspirerade nir de besdker Onlineshopen.

Time to react &r ett annat omrade som Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009)
diskuterar och klargor att konkurrenskraft kan uppnds genom en snabb reaktion pa
marknaden och dess fordandringar. Detta gor enligt forfattarna att vikten av att identifiera
verkliga behov blir allt storre for att veta vad kunden vill kdpa och de flesta
intervjupersoner upplever att de dr snabba pa att identifiera trender och att de stindigt
arbetar med detta. Skobutikens logistikchef lyfter fram att korta ledtider mojliggor
flexibilitet i materialflddet vilket underlittar 4terbestillningar av populdra varor. VD:n'?
pa Madlady framhéller att de dr snabba pd att uppmérksamma négot som blir populért
hos manga bloggare och kan ha varor redo for forséljning inom fjorton dagar. Hen
hivdar vidare att det ar viktigt for dem att halla sig uppdaterade och stindigt soka av
marknaden for att inte forlora forsdljning till konkurrenter. En trend kan bli populdr
over en natt, vilket marknadschefen pad Skobutiken instimmer med, och d& menar
dgaren for Madlady att det dr viktigt att fOretaget snabbt kan ta in produkter enligt
trenden for att s& snabbt som mojligt starta forsdljningen. Detta kan kopplas till vad
Birtwistle, Fiorito och Moore (2006) skriver om att korta ledtider mdjliggor att
foretagen snabbare kan identifiera behov och didrmed inte behdver vara beroende av
osdkra prognoser. Madladys VD forklarar att ndr nya trender plotsligt dyker upp som
foretaget inte har véntat sig eller forutspatt har de inte rdd att vinta i sex manader utan

madste fa varorna sa fort som mojligt av leverantoren.

“Om vi mdrker att ndgot tar slut vildigt snabbt sa dr det viktigt for oss

att kunna anskaffa det igen”

Madladys VD

'2 VD Madlady, intervju den 2 maj 2014
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Stjernstrdm menar att det dr valdigt olika fran fall till fall hur snabbt de kan ateranskaffa
populdra varor som silt snabbare dn vad de trodde. Oftast gar det véldigt fort men i
vérsta fall kan det hénda att produkten inte finns i lager i nigra veckor innan pafyllnad
och att de da far hoppas pd att den fortfarande ar populdr. Marknadschefen pa
Skobutiken menar att ateranskaffning kan ske genom att ligga extra bestéllningar eller
att vinda sig till andra leverantorer som har den aktuella produkten i lager. Det
viktigaste dr dock att ha koll pa ldget redan fran bdrjan och detta haller Kyhlberg med

om di det ar svart att fi in trendiga produkter om de har missat en trend vid

inkopstillfallet.

Da time to react enligt Christopher et al. via Fernie och Sparks (2009) handlar om att
snabbt reagera pa marknadens behov innebdr det att kundernas behov stindigt
fordndras. Vad géller Flash och Theshopmode sa anser dessa foretag att de inte har hog
trendkénslighet. Ek" forklarar att det inte dr nigot vinnande koncept for just deras
foretag att ligga langt fore en trend d& deras malgrupp tenderar att haka pa en till tvda
sdsonger efter att en trend kulminerat. Kyhlberg instimmer och menar vidare att om
foretaget ligger fore trenderna finns risken att kunderna inte hunnit anamma dessa vilket
gor dem svara att dvertala. Xiao och Jin (2010) hdvdar att nir foretag har 1dnga ledtider
blir det allt svérare att avgora kundernas behov varfor korta ledtider &r att foredra. Detta
ar ndgot Stjernstrom och inkdpschefen pa Onlineshopen instimmer med och de ser inte
nigra problem med att kunna leverera produkter innan trenden slagit igenom.
Inkopschefen menar istéllet att ju kortare ledtiderna dr desto béttre forutsattningar har
foretaget. Stjernstrom forklarar dven att de ar forsiktiga med sina inkdp 1 borjan av en
sdsong for att se vad som siljer och snabbt kunna kopa mer av just de produkterna.
Logistikchefen pd Skobutiken anser att korta ledtider generellt sett enbart dr positivt
men uppger att en nackdel skulle kunna vara att det skapar hoga forvintningar pa

foretaget vilka de méste leva upp till.

4.1.3. Diskussion
Sammanfattningsvis kan vi se att alla foretag arbetar med ledtider men detta pé olika

satt dir fyra av foretagen hédvdar att vikten av att ledtiderna ar sé korta som mojligt ar

stor, medan resterande anser att vikten ligger i att rétt produkter levereras till foretaget i

" Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014
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ritt tid och inte pa kortast mojliga tid. En diskussion kan foras kring skillnaderna mellan
foretagen och da specifikt huruvida de ér renodlade e-handlare eller har en webbshop
som komplement till fysiska butiker. Av analysen kan det utldsas att de foretag som
endast arbetar med e-handel dven arbetar mer aktivt med just korta ledtider och
foretagen ger som exempel att detta kan ses som ett konkurrensmedel. De kan dven
anses ha hogre krav pa sig i och med den konkurrens som foljer med e-handeln. Vidare
kan vi utldsa att de renodlade e-handelsforetagens kundgrupp skiljer sig fran Flash och
Theshopmode vad giller trendkénslighet och att arbetet med ledtider skiljer sig at kan
dérfor delvis ha sin forklaring i detta. Kundgrupper som dr mer kravande vad géller
trender och nya produkter kan leda till att de ser en storre fordel i att arbeta med
leverantorer som erbjuder korta ledtider dn vad foretag med en mindre trendkénslig

kundgrupp gor.

Teorier som presenterats menar att en QR-strategi &r till fordel for att snabbt kunna
fdnga efterfrdgan och dven hdr kan en tydlig skillnad mellan foretagen goras dé de
renodlade e-handlarna betydligt mer arbetar med att stindigt undersoka marknaden och
leverera trendiga produkter till kunderna. Begreppen time to market och time to react
som tagits upp i analysen stimmer ddrmed vél in pa dessa foretag och vi kan vidare se
att kortare ledtider bidrar till att efterfrigan snabbare kan fangas, vilket gor det mer
fordelaktigt for foretagen att arbeta med detta. Have2have gav som exempel att de
genom kortare ledtider har lattare for att kopa in rdtt varor och Skobutiken ser
flexibilitet som den stdrsta fordelen vilket leder till att arbetet dirmed underlattas. Detta
kan antas vara en konkurrensstrategi frén foretagets sida att alltid kunna leverera de
senaste och mest trendiga produkterna till kunderna. Att Flash och Theshopmode inte
arbetar lika intensivt med trender och att soka av marknaden kan ha sin forklaring i att
deras kundgrupp inte stéller hoga krav pa foretagens utbud och att de ska leverera de
senaste trenderna ndgot som kan gora att foretagen inte lagger lika stor vikt vid detta. En
intressant aspekt hos dessa foretag angéende trender kopplat till ledtider dr den tidigare

ndmnda matchningen av att réitt produkter ska levereras i rétt tid.

Det kan genom den teoretiska och empiriska analysen utldsas att Onlineshopen och
Flash dr de foretag som normalt méter sina processer. Vi ser dock en skillnad mellan de
tva foretagen d& Flash kan anses anvinda analyser snarare som en utvardering och vi

har svart att se att de forsoker forbdttra och effektivisera sina processer utan snarare vill
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halla en overgripande koll. Ek ger intrycket av att foretaget anser sig vara ndjda med
sina prestationer medan Onlineshopen framstar som att de stindigt vill utvecklas och &r
villiga att upptécka problemomréaden, atgdrda dessa och &ven utvecklas till det béttre.
Det kan darfor diskuteras om dessa olika instéllningar till att analysera ledtider paverkar

hur arbetet med dessa ser ut.

En anledning till att inte utfora undersdkningar och analyser kan vara att tillrackligt med
resurser saknas samt bero pa foretagens storlek. Foretagen Madlady och Have2have kan
dven anse se sig redan vara tillrdckligt snabba och flexibla och dessa analyser anses
dérfor inte dr ndodvindiga. En fordel for Have2have att médta och analysera sina ledtider
kan dock urskiljas da Stjernstrém nidmner problematiken i att f4 hem varor fran
leverantorerna pa kort tid och menar att detta dr nagot de vill arbeta med. Theshopmode
samt Skobutiken anser sig inte kunna paverka ledtiderna men for att ha en god
overgripande kunskap om hur processerna gar till kan det diskuteras huruvida det ar
viktigt att skaffa sig kunskap om dessa processer bade internt och externt. I och med att
bade Theshopmode och Skobutiken befinner sig nira kunden och har stor kunskap om
deras tycke och smak kan det vara mgjligt for dem att paverka ledtiderna och

leverantdrerna mer dn vad de anser sig kunna gora.
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4.2. Valda delar inom forsorjningskedjan

4.2.1. Att kopa in trendiga produkter

Inkdp borjar enligt Johansson (2011) med att identifiera ett behov som ska fyllas.
Arbetet med att identifiera trender handlar darfor om att finna dessa behov som finns pa
marknaden och van Weele (2010) hévdar att foretaget maste inleda inkdpsprocessen
med att bestimma om de ska kopa in fardiga varor eller producera dessa sjilva. En
skillnad kan darfor goras mellan de foretag som koper in fardiga produkter och de som
producerar, da processerna kan skilja sig at. Bland intervjupersonerna ir endast Flash
egenproducent av sina produkter och resterande foretag uppger att de koper in fardiga

varor.

Det forsta steget i inkOpsprocessen handlar enligt Johansson (2011) om att identifiera
vilka produkter som ska kdpas in enligt ett behov som rader pa marknaden. Direfter
sker enligt van Weele (2010) en specifikationsfas for vilka varor som ska kdpas in. For
Onlineshopen, Have2have samt Theshopmode gér inkdpsprocessen till pé ett liknande
satt dir en inkopare besoker olika leverantorer for att titta pa kollektioner och viljer
sedan ut produkter. Aven Skobutiken'® arbetar pa liknande sitt men anvinder dven
modemissor som grund till sina inkdp. Inkopschefen'’ pa Onlineshopen forklarar
nirmare att den som besoker leverantdrerna dr mycket forberedd med data och rapporter
infor motet och de gor ofta inkop for fyra kollektioner per ar. Bade Skobutiken,
Onlineshopen, samt Theshopmode gor vanligtvis sina inkdp sex manader i forvdg. Vad
géller Have2have arbetar de inte enligt sdsonger utan de har ett 10pande system dér de
regelbundet besoker sina leverantdrer och gor inkdp. De arbetar med leveranser pa fyra
till sex veckor och detta gor att de kontinuerligt kan goéra inkdpen cirka en ménad i
forvig och att gora inkdpen ndra inpd forsdljningen menar han &r ett strategiskt beslut.
Foretaget Madlady arbetar dven pa detta sétt med ett kort intervall for inkopen for att
snabbt kunna leverera trender. I och med detta kan inkdpsprocessen gé mycket snabbt
och VD:n'® hivdar att de kan fi hem varorna redan efter en vecka, beroende pa

leverantorens lokalisering. For ett producerande foretag som Flash ser inkdpsprocessen

' Ake Stjernstrdm VD Have2have, intervju den 16 maj 2014
' Inkopschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
' VD Madlady, intervju den 2 maj 2014
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lite annorlunda ut d& det &dven inkluderar en designfas. Efter inkOparnas
inspirationsresor startar designen och hela processen tar vanligtvis nio manader tills
produkterna finns tillgingliga for forsiljning. Ek'’ menar vidare att det inte alltid ér

fordelaktigt att reducera tiden for denna process da det kan resultera i ett saimre arbete.

“Gor vi daliga inkop sd pdaverkas hela foretaget”

Kajsa Ek, Flash

Ek forklarar dock att Flash effektiviserar inkopsprocessen till viss del genom att ge sina
leverantorer en delbetalning i forvdg. Detta mdjliggor att leverantdren kan kopa in
exempelvis blixtlas, knappar och tyger i forvig och ddrmed starta produktionen direkt
nir Flash har lagt en order. Onlineshopen och Madlady hivdar att den lingsta delen
inom inkdpsprocessen handlar om att hitta rétt produkter och att vélja ut dessa. Den
langsta ledtiden for Skobutiken &r sjdlva produktionen dir fabrikerna har hand om
produkterna en lingre tid, vilket marknadschefen och logistikchefen'® inte 4r helt ngjda
men de uppger att de sjdlva inte kan &tgdrda detta. Inkopschefen pa Onlineshopen
forklarar att en minimering av denna tid samt effektivisering av inkOpsprocessen kan
ske genom att inkOparen é&r tillrickligt példst vad géller forsdljningsdata samt om
marknaden vid moten med varumirken, nadgot som dven stirks av marknadschefen pa
Skobutiken. Onlineshopen arbetar stindigt med att forkorta den tid det tar for att vélja

volymer och gora olika val av produkter och betonar vikten av att all data &r uppdaterad
och forberedd.

Vidare skriver van Weele (2010) att foretagen maste undersoka marknaden for att vilja
ritt leverantorer och Johnsson och Mattson (2011) hivdar att inkdpen kan goras fran
leverantorer foretaget tidigare haft kontakt med eller med helt nya. Har podngterar
forfattarna vikten av att arbeta med godkdnda leverantdrer for att inte skapa osédkerhet
samt forenkla processen och leveransen. VD:n pa Madlady forklarar att d& de ska
erbjuda ett mycket unikt sortiment kan det vara svart att hitta leverantérer med
produkter som motsvarar foretagets forvintningar. Stjernstrom beréttar att de stéller

hoga krav pé sina leverantorer och det dr viktigt att dessa kan leverera snabbt om de

7 Kajsa Ek ehandelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014
'8 Marknadschef och logistikchef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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behover pafyllnad av varor. Vidare upplevs leverantorerna prestera bra och det enda
problemet som kan uppstd ar forseningar. Vad géller Onlineshopen arbetar de stindig
med att finna ritt leverantérer som motsvarar deras krav och marknadschefen pa
Skobutiken samt Kyhlberg'® uppger att de arbetar med att uppna goda relationer med
sina leverantorer. Angdende Flash forklarar Ek att de leverantorer de anvinder sig av
har de haft kontakt med under ménga ar och menar att de dr trogna leverantdrer. De har
dven kontakt med en del nya leverantérer och Ek menar att de stiller hoga krav pa

dessa.

“Dom dr pd hugget och vildigt flexibla och det maste de ju vara
for annars byter vi ut dom”

Kajsa Ek, Flash

Att ha goda relationer med samarbetspartners &r viktigt enligt Bruce, Daly och Towers
(2004) och de menar att det bor ske en integration mellan parterna och att samarbeten i
storre utstrdckning kan leda till framgang. Samtliga intervjupersoner instimmer med
detta pastaende och arbetar alla for att relationerna ska vara goda. Madlady tydliggor det
faktum att relationerna ar goda kan bero pé att de frekvent koper in varor och att de da

ofta har kontakt via telefon och e-post.

4.2.2. Att dela information

Att kommunicera mer effektivt anger Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) som en
vanlig atgird for att reducera ledtider och Electronic Data Interchange kan dér bidra till
snabbare och mer aktuell information. Demartini och Mella (2011) instimmer med detta
och menar att informationen béttre kan cirkulera och faktiskt komma till anvindning for
alla parter genom EDI. Inkdpschefen®® for Onlineshopen anger att det frimsta séttet att
arbeta med ledtider ar att anvinda EDI-system i kontakten med sina leverantdrer och att
de stridvar efter att si mdnga aktiviteter som mdjligt ska skotas automatiskt via
datasystem. Inkopschefen menar att istillet for att tva personer arbetar med att manuellt
fylla 1 en order kan datasystemet automatiskt tillhandahdlla redan existerande

information och automatiskt matcha denna mot leverantorerna.

' Monica Kyhlberg VD Theshopmode, intervju den 6 maj 2014
%% Inkdpschefen Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
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Béde Demartini och Mella (2011) och Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) anger att
snabbare ledtider handlar om att forenkla floden och inkdpschefen for Onlineshopen
menar att EDI bade forenklar och snabbar upp orderprocessen. Genom att anvinda EDI
for att effektivisera arbetet med sina leverantdrer och att se till att vara forberedd och
paldst innan moten med dessa, menar inkdpschefen pad Onlineshopen att de bittre och
snabbare kan finga upp marknadens efterfragan. Det &r viktigt att Onlineshopen har ett
ndra samarbete med sina leverantdrer och att leverera rapporter om lagernivaer och
forsdljning varje vecka dr en viktig del i foretagets strategi for att meddela hur det gar
for foretaget. Aven Theshopmode delar information med sina leverantdrer och Kyhlberg
forklarar att allt som skickas frdn leverantorerna automatiskt registreras i deras
kassasystem vilket gor att de kan vara bittre forberedda nir varorna vél anldnder. Detta
kan kopplas till vad Muller (2011) samt Hugos och Thomas (2006) skriver om att
informationen kan anvindas vid olika steg sdsom orderldggning, accepterande av order
samt instruktioner for frakt och transport. Madlady samt Have2have forklarar att de inte
anvinder sig av gemensamma system med sina leverantdrer och att det inte heller dr
ndgot de har tdnkt pé att gora dd de anser att bra dialoger fors via e-post och telefon.
Have2have delar 4nd4 med sig d4 och dé& av vad som séljer bra inom foretaget till sina
leverantdrer och detta for att i senare skede kunna kopa in rétt sorts varor. Denna typ av

kontakt uppger Stjernstrom®' dock tar upp mycket tid och energi for foretaget.

“Det dr ju ett evigt ringande och mailande for att fa det att fungera”
Ake Stjernstrém, Have2have

Inom Flash anvénds inte heller EDI eller andra informationssystem tillsammans med
leverantdrer men Ek* forklarar att forsiljningsdata och liknande redovisas innan avtal
ingds med en ny leverantdr men att det dérefter inte sker nigot informationsutbyte av
det slaget. Marknadschefen™ pa  Skobutiken forklarar att gemensamma
informationssystem inte dr nadgot de arbetar med i dagsldget men att de ar transparenta

om leverantdrerna krdver det. Han ser dock positivt pa att inféora ndgon typ av

2! Ake Stjernberg VD Have2have, intervju den 16 maj 2014
*? Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014
> Marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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informationssystem ldngre fram da de hela tiden arbetar for att optimera sina relationer

med leverantOrerna.

4.2.3. Hur tillgdng och efterfragan balanseras i lager

Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) skriver att foretag i modebranschen allt mer
anvinder centrallager och detta dr ndgot som bekréftas hos samtliga intervjupersoner
vilka alla anvinder sig av detta. Inkopschefen®® pa Onlineshopen forklarar att de
beslutat anvénda ett stort lager for att distribuera till alla 14nder de ar verksamma i och
menar pa att det ligger stor vikt i att hantera alla produkter nér de levereras. Skobutiken,
Madlady samt Have2have har dven som ambition att lagerhalla alla produkter och
Madladys VD* fortydligar att de vill att lagret ska hallas si rorligt som majligt, att
varor ska ta slut och att nya kommer in lopande. Detta stimmer vél 6verens med vad
Ehrenthal, Honhon och van Woensel (2014) skriver om att prognoser for efterfragan
méste goras for att halla kostnaderna nere. Marknadschefen®® anger att Skobutiken
arbetar med att halla sé litet lager som mojligt da det inte dr fordelaktigt for just deras
varumérken att behdova hamna pd utforsdljning. Han skulle dock gérna se att deras
ndrmsta leverantorer lagerholl i storre utstrackning s att det blev léttare att gora mindre
pafyllningar. Ek*” anger dven vikten av att lagerhdlla men trycker p4 att ett centrallager
med begrinsad yta sitter press pd foretaget att ta in sina varor i rétt tid. Vid forsenade
leveranser kan exempelvis manga varor anldnda samtidigt och foretaget tvingas da ta
stdllning till om vissa varor ska skickas ut till butik tidigare @n planerat eller hyra in sig

pa ett externt lager.

En viktig anledning till att anvdnda lager dr enligt Muller (2011) att detta kan ses som
en sdkerhet mot skiftande efterfragan for att undvika lagerbrist och 6verflod av
produkter som blir svara att sdlja. Detta ar dven en av de fordelar Madladys VD ser med
lagerhallning och menar att ndr en produkt plotsligt blir populdr &r det positivt att ha
mycket 1 lager och samma giller dven for storsdljare. Ett problem uppstar dock nér

produkter hamnar lédngre ner pd webbshoppen vilket gor att rorligheten pa lagret

** InkSpschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014

> VD Madlady, intervju den 2 maj 2014

2® Marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014

*" Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014
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minskar och medfor att produkter till slut fr sittas ned i pris. Aven marknadschefen pa

Skobutiken upplever att det dr negativt nér produkter fastnar i lager.

Vad giller att matcha lagerhallningen med efterfragan hdavdar Ehrenthal, Honhon och
van Woensel (2014) att detaljister star infor en utmaning. Detta haller Ek med om dé det
kan bli rejil obalans pa lagret beroende pd om plaggen blir populéra eller inte hos
kunderna. Overfldd pé lagret beror dock enbart pa att plagget i sig inte uppfyller den
forvintan kunderna har och didrmed inte pa fOretagets rutiner. Onlineshopen samt
Have2have menar att lagerhdllning ar en stindig balansgang for foretaget och att de
skiftar mycket mellan att ha for mycket och for lite i lager. Vad som &r en lagom
lagerniva ar enligt Stjernstrdm™ svart att veta och han erkinner att han 4n idag inte kan

avgora detta.

“Det dr en balansgang hela tiden. Man vill ha sd lite som mojligt men
man vill samtidigt hdlla uppe forsdljningen”

Ake Stjernstrém, Have2have

Genom att lagerhdlla kan fOretag enligt Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006)
snabbare silja sina varor och undvika att tappa forsiljning och kunder. Kyhlberg®
menar att lager ar nagot de forsoker halla nere sd gott det gar men forklarar att sedan de
borjade med e-handel har de valt att 6ka lagernivan for de varor som séljer extra
mycket. Rushton, Croucher och Baker (2014) menar att lagerhdllning innebdr att veta
hur mycket som ska lagras, vad som ska lagras och vart. Inkdpschefen péd Onlineshopen
forklarar att de méste ha lager for att kunna hantera alla produkter de kdper in och
papekar att det dr viktigt att ha en tydlig idé om hur foretaget ska lagerhélla sina
produkter och menar att detta dr en av de viktigaste faktorerna att se Gver. Inkopschefen
forklarar att de har dversikt Gver sina lagernivder och dr noga med att kontinuerligt se
till att det dr rdtt méngd som lagerhélls. Vidare dr detta nagot som noggrant dvervakas
varje dag och de granskar lagernivan for alla produkter, i alla firger och storlekar.

Skulle de ha for manga varor i lager som leverantoren inte kan ta tillbaka kommer

8 Ake Stjernstrdm VD Have2have, intervju den 16 maj 2014
* Monica Kyhlberg VD Theshopmode, interviju den 6 maj 2014
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varornas priser att sinkas allt eftersom. Detta dr d4ven nagot Stjernstrom instimmer med
och menar att de okar sin forsdljning genom att ha utforsiljningar och darmed gor plats

for nya produkter.

Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) forklarar att centrallager kan leda till 6kad
leveranspalitlighet da foretaget kan ha tillgang till ett komplett sortiment och samtliga
intervjupersoner uppger att de lagerhéller de varor som finns till forséljning pa
hemsidan. Madladys VD menar att det dr ytterst sdllan de siljer ndgot pa hemsidan som
inte finns 1 lager men att det ibland hidnder och forklarar att det &r viktigt att meddela
kunden om att leveranstiden d& dr liangre. Ek instimmer med att alla produkter i
webbshoppen finns i lager initialt och forklarar att deras ambition &r att halla sa kort
ledtid som mojligt pa lagret bade gillande varor som distribueras till fysiska butiker och

varor som plockas direkt till webbshoppen.

Nér varorna vél finns 1 foretagets lager maste de dven bli tillgédngliga for kunden i
webbshoppen vilket ndgra av intervjupersonerna tar upp. Oskarsson, Aronsson och
Ekdahl (2006) forklarar synkronisering av flodet som ett konkret sétt att minska andelen
passiv tid mellan tvd aktiviteter vilket kan kopplas till Have2have och Onlineshopen
som béada arbetar med att publicera sina produkter direkt i samband leveransen.
Stjernstrom klargor att de har som mal att publicera dessa pa hemsidan inom tva till tre
dagar. Inkopschefen pa Onlineshopen forklarar att de plockar ett exemplar av varorna
direkt nér de anlidnder till foretagets fotostudio dir de sedan scannas in i systemet och
laggs ut till forséljning. Oftast sker detta inom tjugofyra timmar och maxgrinsen ér fyra
dagar. P4 Madlady arbetar de lite annorlunda med publicering av varor. VD:n forklarar
att de genomfor fotograferingar tva till tre ganger i ménaden och d& matar in flera
produkter samtidigt i systemet for att effektivisera processen. Detta kan kopplas till ett
annat arbetssitt for att minska processer som ges av Oskarsson, Aronsson och Ekdahl
(2006) vilket innebdr att foretaget integrerar aktiviteter som kan utforas separat for att

tillsammans skapa mervérde.
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4.2.4. Diskussion

Det visar sig genom analysen att foretagens sétt att arbeta med inkop skiljer sig at och vi
kan se en stor skillnad mellan Madlady samt Have2have och resterande foretag.
Madlady och Have2have tydliggor att de stdndigt arbetar med inkdp och dédrmed haller
dessa processer korta for att snabbt kunna leverera enligt efterfragan. En diskussion kan
foras kring huruvida detta har med respektive foretags kundgrupp att gora och att detta
kan styra hur snabba processerna blir samt om det dr nagot foretagen aktivt arbetar med.
Madlady framholl vikten av att vara snabba med att dels identifiera trender och dels
kopa in varorna. Detta kan bli ett starkt konkurrensmedel for foretag verksamma pa en
snabbt fordndrande marknad déir kunderna stéller hoga krav pa produkterna. Att ha korta
ledtider inom inkOpen kan dérfor antas vara mer fordelaktigt for att forsédljningen ska
komma igdng sd snart som mojligt. Att Flash har en betydligt lingre inkops- och
leveransprocess kan ha sin forklaring i att de &r egenproducenter och didrmed har
ytterligare en fas i sin process, det vill sdga designen. Vi kan dven utldsa av analysen att
Flash inte ser fordelar i att korta ned denna process och att kunderna hos bade Flash och
dven Theshopmode ofta ligger en till tvd sdsonger efter en trend. I och med detta finns
det inte lika stora krav hos dessa tvd foretag pd att stindigt leverera de senaste

trenderna.

Vad géller anvindandet av Electronic Data Interchange visar analysen att detta inte ar
vanligt bland foretagen dir de enda som delar information med sina leverantdrer &r
Onlineshopen samt Theshopmode. Av dessa intervjupersoner kan vi utldsa ett antal
fordelar med informationsutbyte och ifragasatter déarfor varfor sé fa foretag anvéander
detta. Fordelar sdsom ett snabbt informationsutbyte vid orderldggning, mer korrekt data
samt ett effektivare arbetssétt kan uppnas genom EDI. Theshopmode uppger dven att de
har mojlighet att forbereda sig bittre d& de far information om nér leveranser ar pa
ingang och hur mycket som levereras. Pa detta sitt kan arbetsuppgifterna anpassas allt
mer och ddrmed underlitta arbetet. Analysen visar dven att Have2have upplever att
mycket tid och energi gér 4t till att kontakta leverantorer via telefon och e-post och detta
gor att en diskussion kan foras om EDI inte skulle vara mer fordelaktigt for foretaget.
Arbetet skulle kunna vara effektivt d& de arbetar med att snabbt kunna &teranskaffa de
varor som séljer bra och diar kan EDI underldtta arbetet da informationen finns

tillgdnglig pa ett enkelt sétt. Skobutiken upplevdes trots avsaknaden av EDI som véldigt
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positiva till idén och de var vildigt intresserade av att optimera sitt samarbete med
leverantorerna. Nagot som kan paverka Madladys val att inte dela information med
leverantorerna dr att de dr ett relativt litet foretag samt att deras snabba beslut
och flexibla inkdp kan gora att det inte blir nddvéndigt med dessa system. Om sma
kollektioner och endast en eller tvd pafyllningar kops in kan dessa system bli
overflodiga. Géllande Flash kan egenproduktion och centraliserade beslut motivera

avsaknaden av EDI i foretaget.

Att lagerhallning &r viktigt och samtidigt ett omrade som krdaver mycket arbete och
uppmirksamhet dr alla foretag Overens om och analysen visar att anvindning av
centrallager dr vanligt. For att snabbt kunna leverera produkter till kunderna ar
lagerhallning av stor vikt menar foretagen men de trycker dven pé att rorligheten spelar
stor roll. En liten lageryta kan sétta press pa att sdlja och att ta in nya varor i ritt tid och
darfor &r matchningen mellan tillgang och efterfragan en balansgang som stindigt méste
arbetas med. En diskussion kan dven foras kring huruvida det gér att eliminera lager
eller minska dessa for just e-handlare och genom analysen kan vi se att alla foretag
arbetar med lager for att snabbt kunna leverera till kunderna. Darfor gér det inte att anta
att mycket sma lager eller inga lager alls dr fordelaktigt for just dessa foretag. En stor
kunskap kring kunderna och deras kdpbeteende kan ddremot vara att foredra for att

kunna lagerhalla rétt sorts varor samt rétt méngd.
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4.3. Kunden

4.3.1. Att leverera viarde genom service

Christopher (2011) forklarar att tiden fran order till leverans har stor betydelse for
kunden och Li, Lin och Ye (2013) hédvdar att ledtiden for leverans har blivit en av de
viktigaste komponenterna for att skapa konkurrensfordelar. Madladys VD*° instimmer
och forklarar just snabba leveranser till kunderna som ett bra konkurrensmedel och
hivdar att detta dr en forutsittning for att lyckas med e-handel. Stjernstrom’' menar
dven att snabba leveranser kan leverera ett hogt vérde till kunderna. Christopher (2011)
samt Levenburg och Klein (2006) forklarar dven att informationstillgénglighet hos e-
handlare &r en viktig del for kunden for att denne ska kunna ta reda pa om varorna finns
i lager, hur betalning genomfors och hur leveransen kommer att ske. Detta kan kopplas
till Eks®® pastdende om att det inte 4r snabba leveranser i sig som &r det viktiga utan
service Overlag. Hon betonar vikten av att vara informativ och érlig mot sina kunder och
visa att de exempelvis kan erbjuda nadgot annat om en vara har tagit slut. Ek tror att den
servicen Overlag dr ett bittre konkurrensmedel &n att enbart forkorta leveranstiden.
Kyhlberg™ menar att god leveransservice 4r ndgot de mérker ar viktigt for kunden och
anser att servicen overlag édr av stor vikt for e-handeln och att detta &r nagot som Okar

hela tiden.

Levenburg och Klein (2006) klargor att foretag kan erhalla ett hogre véirde hos kunderna
genom att erbjuda en hog kvalitet pd servicen genom hela transaktionsprocessen.
Logistikchefen®* pa Skobutiken anser att det 4r en positiv trend att kunna erbjuda god
kund- och leveransservice utover en bra produkt. Produkter pressas béade
kostnadsméssigt och konkurrensméssigt pa jamforelsesiter och hen hdvdar att det inom
e-handel och mode kan vara fordelaktigt att kunna ge kunden ett storre vérde i form av

en helhetsupplevelse.

3% VD Madlady, intervju den 2 maj 2014

3! Ake Stjernstrdm VD Have2have, intervju den 16 maj 2014

32 Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014

> Monica Kyhlberg VD Theshopmode, intervju den 6 maj 2014
3* Logistikchef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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“En tjdnst runtomkring i form av service och en shoppingupplevelse som dr

mer dn bara ett utvixlande av produkt och pengar”

Logistikchefen for Skobutiken

InkSpschefen®™ pa Onlineshopen anger att kundservice 4r en betydelsefull faktor i
verksamheten och att det &r viktigt att ge kunden en bra helhetsupplevelse vid kop
online. Kunden ska alltid kunna komma i kontakt med ndgon pa foretaget och da de ar
verksamma 1 flertalet lander i Europa ska kunden exempelvis alltid 4 kontakt med
niagon som talar samma sprak. Levenburg och Klein (2006) hivdar att det finns en
koppling mellan kundservice, kundlojalitet samt foretagens I6nsamhet och
marknadsandelar och Ray och Jewkes (2004) hivdar att ledtider anses vara starkt
relaterat till marknadsandelar och prisovertag. Detta styrks av inkdpschefen pa
Onlineshopen som anser att bra kundservice dr vad som gor att kunden foredrar just

deras shop framfor konkurrenternas.

Levenburg och Klein (2006) menar att den 6kade forsdljningen av varor via internet
dven medfor okade krav pa att leverera hog service till kunderna. Detta dr nigot
Madladys VD har mirkt av och foretaget upplever att svenska kunder &r petiga gillande
leveranser och vill ha sina varor sa snabbt som mojligt. Stjernstrém menar att leverans
ut till foretagets kunder dr den enklaste ledtiden i verksamheten och négot de dr bra pa
att gora snabbt. Ndr varorna vil finns i lager kan de leverera pd en till tva dagar och han

ser inga problem i detta.

“Eftersom vi har allt vi sdljer i lager sd finns det inga bekymmer ut mot kunden”

Ake Stjernstrém, Have2have

Inkdpschefen for Onlineshopen anser inte att kraven pd snabba leveranser okar nagot
nidmnvért men att de ddremot kan mérka av tryck pa att leverera vissa produkter snabbt
som blivit vildigt trendiga och som exempelvis séljs hos en konkurrent. Ek samt
marknadschefen’® p4 Skobutiken instimmer med tidigare pastaende och menar dven att

det mirks att kunderna uppskattar nér de far sina varor snabbt efter bestdllning. Flash

3> Inkdpschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
3 Marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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samt Theshopmode beridttar att de skoter sin paketering sjdlva och ambitionen ar att

hélla leveranstiderna s korta som mgjligt.

Leveranspélitlighet kan ibland vara viktigare for kunden &n kort leveranstid enligt
Christopher (2011) da forsenade leveranser far storre negativ paverkan pa kunden &n om
denne fér vinta nagra dagar extra. Detta kan appliceras pa Flash, The shopmode och
Have2have dir samtliga intervjupersoner uppger att de utlovar en léngre leveranstid till
kunderna fastdn de dr medvetna om de oftast levererar snabbare &n sd. Ek forklarar att
kunderna da blir positivt Overraskade nir leverans sker snabbare dn vintat. Ek menar
vidare att det enda de inte lyckas med é&r att leverera pd helgerna nadgot som heller inte ar
mdjligt pa grund av distributionsforetagen. Kyhlberg forklarar att Theshopmode arbetar
med att fa ivdg varorna samma dag som bestéllning sker och att de ddrmed kan halla en

hog leveranspalitlighet.

Att kunder virderar sin tid hogt dr ndgot Christopher (2011) hédvdar och framhaller att
detta reflekteras i deras kdpbeteende och att dessa letar efter det foretag med kortast
ledtider som kan mota deras produktkrav. Vidare hdvdar forfattaren att stort fokus ligger
pa den kostnad kunden far betala medan denne invintar leverans. Theshopmode
forklarar att manga kunder hor av sig och ér jittendjda med leveransen och dven Flash
samt Madlady forklarar att deras kunder &r véldigt informativa och ar bra pa att hora av
sig med béade positiv och negativ respons. Vidare forklarar Stjernstrom att Have2have
far mycket feedback frdn sina kunder i olika forum som Facebook och kommentarer
direkt pa produktens sida. Angdende leveranserna uppger han att kunderna alltid ar
positiva och papekar att de far sina varor snabbt och den negativa feedbacken handlar
istillet om att kunderna ir besvikna Over att en vara dr slut. Marknadschefen pa
Skobutiken beréttar att kunderna ofta hor av sig angdende leveranser men att det sillan
ar klagomal. Hen anser vidare att foretaget sjdlva ska kunna informera sina kunder om
exempelvis forseningar innan kunderna hor av sig. Christopher ef al. via Fernie och
Sparks (2009) hévdar att leveranstiden ut till kund ofta ar lang och komplicerad da den
bestar av ett flertal moment. Intervjupersonerna anger dock motsatsen och menar att det
ar den minst problematiska ledtiden och att forbéttringar séllan gors ut mot kunden da

det redan fungerar bra.
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4.3.2. Mojligheten att vara flexibel

Leveranspélitlighet forklaras av Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) som ett
leveransserviceelement som innebér att kunderna ska kunna fa sina varor pa utlovad tid.
Ek®” anser att Flash haller hog leveranspalitlighet och att de i stor utstrickning kan halla
vad de lovar och detta anser dven Stjernstrdm’® att Have2have lyckas med. Madladys
VD forklarar att de forsoker anpassa sig till sina kunders krav och onskningar genom
att packa sina varor varje dag och att gora detta sd snabbt som mdjligt for att hélla
kunden glad. VD:n anser vidare att foretaget haller en hog leveranspélitlighet men att
det saklart hinder misstag i och med att det & minniskor som packar. Vidare ligger
Madlady bra till i konkurrensen vad géller sina leveranser och VD:n menar att de inte
kan forbattra sina dessa ut till kunderna mer med de forutséttningar de har och med
tanke pa att de redan packar varor varje dag. Ek och dven marknadschefen® pa
Skobutiken forklarar att inga forbattringar inom leveranserna ut till kund ar aktuella dé
de bada anser att det fungerar sd pass vél for tillfdllet. Stjernstrom anger heller inte att

ndgra forbattringar i1 leveranser planeras da dessa fungerar mycket bra.

Oskarsson, Aronsson och Ekdahl (2006) anger flexibilitet som ett allt viktigare
leveransserviceelement och hédvdar att kunderna kan krdva olika ledtider sésom
expressleveranser och éndringar i order vilket gor att foretaget maste kunna anpassa sig
och vara flexibla. Ray och Jewkes (2004) forklarar att en vanlig strategi &r att garantera
en och samma leveranstid for alla potentiella kunder. Stjernstrom samt Madladys VD
klargor att de erbjuder samma leveransalternativ till alla sina kunder. Dock finns det hos
Madlady mojlighet att kontakta foretaget om kunden behdver extra snabb leverans. Ek
menar att den flexibilitet de kan erbjuda i sina leveranser handlar om vart kunden kan
himta ut sina paket och d& hos transportforetagens ombud. An si linge finns inte
mdjligheten for kunden att hamta ut sitt paket i butik av anledningen att de fysiska
butikerna inte dr datoriserade och dérfor inte kan administrera detta pa ett smidigt satt.
Ek forklarar dock att det &r ndgot som med all sdkerhet kommer lingre fram och dven
andra teknologiska I6sningar kopplat mellan fysisk butik och nitbutik. Hon erkdnner

dock att hon sjdlv har svért att se vitsen med att himta sina varor i butik och menar att

°7 Kajsa Ek e-handelsansvarig Flash, intervju den 2 maj 2014
3% Ake Stjernstrdm VD Have2have, intervju den 16 maj 2014
** VD Madlady, intervju den 2 maj 2014

0 Marknadschef Skobutiken, intervju den 27 maj 2014
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kunden da lika gdrna skulle kunna handla direkt i den fysiska butiken. Marknadschefen
pa Skobutiken upplever inte att kunderna efterfrigar expressleveranser eller fler
valmojligheter och detta dr dérfor ingenting som ar aktuellt for Skobutiken i dagsliget.
Inkpschefen®' for Onlineshopen menar att de alltid kan bli bittre i sina order- och
leveransprocesser och menar att det viktigaste dr att kunna samla in data for vad
kunderna koper och hur de ror sig pad hemsidan, vilket gor att de kan anpassa hur
produkterna presenteras i webbshoppen, vilket hen forklarar blir viktigare for kunden én

tidigare.

4.3.3. Diskussion

I litteraturen betonas vikten av att foretag har en god leveransservice men genom
analysen kan vi se att det rder delade meningar kring hur viktigt detta dr.
Intervjupersonerna menar dels att det dr ett viktigt konkurrensmedel och kélla till
kundvirde och dels att det dr en sjilvklar del av kundservicen. P& Skobutiken sags
kundservice som mest positivt och som ett viktigt komplement till den fysiska
produkten. Hur stora krav foretagen mirker av frin kunderna skiljer sig at da Madlady
uppger att kraven pa snabba leveranser 6kar och Flash samt Onlineshopen menar att de
inte alls mirker av detta. En diskussion kan ddrmed foras kring huruvida
leveransservicens betydelse kan skifta beroende pa vilken kundgrupp foretaget riktar sig
till dar Madladys kunder &r yngre och mer medvetna om trender och darmed stiller
hogre krav pa att fa unika produkter levererade snabbt. Have2have ser leveransservicen
som en kélla for vérde till kunden och betonar tillsammans med Flash och

Theshopmode att kundservice i sin helhet dr viktig for e-handelsforetag.

I analysen tydliggors det att Theshopmode, Have2have och Flash garderar sig med att
utlova ldngre leveranstider trots att de kan leverera snabbare. Detta kan ses som ett
strategiskt arbetssdtt for att sdkerstdlla att forseningar och andra hinder inte péverkar
kunden allt for mycket. En ldngre leveranstid paverkar heller inte kunden lika negativt
om dessa inte har forvintningar pd att fa paketet inom en till tvd dagar. Nér leverans
sker snabbare dn forvéntat blir kunden istéllet positivt 6verraskad och detta kan anses
gynna fOretagen i det 1&nga loppet. Vad géller foretagens mdjlighet till att vara flexibel

mot kunden dr det ett foretag som sticker ut ur miangden och detta &r Madlady. Dér far

* InkSpschef Onlineshopen, intervju den 5 maj 2014
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de kunder som efterfragar expressleverans mojlighet till detta och foretaget ser till att
plocka och packa varorna pa en ging. Ovriga intervjupersoner uppger att ledtiden ut till
kunden inte ar det mest kritiska att arbeta med och erbjuda olika valmojligheter. Att de
inte arbetar med detta kan ha sin forklaring 1 att kunderna é&r relativt néjda med bade
flexibiliteten samt leveransen och det dirmed inte finns anledning att ldgga mer resurser

pa detta omrade dn vad de gor i dagsldget.
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5. SLUTSATSER

I detta avslutande kapitel redovisas de slutsatser som kan dras efter genomford studie.
Forst redovisas de tendenser som identifierats i arbetets analys och ddrefter fors en
diskussion som dmnar uppfylla arbetets syfte samt besvara dess forskningsfrdaga. 1
denna diskussion dmnar vi belysa likheter och skillnader mellan foretagen samt lyfta
fram sdrskilda omrdden och tillvigagdngssdtt. Avslutningsvis presenteras forfattarnas

egna tankar och reflektioner kring resultatet.

5.1. Syfte och forskningsfraga

Syftet med denna uppsats dr att erhalla en djupare forstaelse kring arbetet med ledtider
inom e-handelsforetag och modebranschen samt att belysa och analysera skillnader och

likheter mellan foretagen.

Detta leder dven till att arbetets forskningsfraga kan besvaras vilken lyder;

— Hur arbetar e-handelsforetag inom modebranschen med korta ledtider?

5.2. Tendenser

Efter genomford studie kan ett antal tendenser identifieras, vilka kort presenteras nedan.
Vi vill dock pépeka att dessa tendenser patréffats specifikt hos foretagen i var studie och
vi dr medvetna om att dessa hade kunnat se annorlunda ut i en annan studie eller med

andra intervjupersoner.

* De renodlade e-handlarna uppger att snabba ledtider &r av stor betydelse och

detta dr ndgot de arbetar mycket med.

» De foretag som har e-handel som komplement till den fysiska verksamheten ser

snarare en storre fordel i att leverera en produkt 1 rétt tid, hellre &dn pa kortast tid.

« Foretagens kundgrupp och graden av trendkénslighet i denna spelar en stor roll i

hur arbetet med korta ledtider samt trender ser ut i respektive foretag.
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o Kiitiska ledtider for e-handlare inom modebranschen ar att snabbt kunna

ateranskaffa de varor som siljer bra och enligt trender som snabbt dyker upp.

« Det ar av stor betydelse att ha goda relationer och regelbunden kontakt med sina

leverantorer, samt flexibilitet och valmojligheter i sin leverantorsbas.

« En viss lagerniva dr nddvindig for e-handlare for att snabbt kunna leverera ut till

kunden.

« Service Overlag ér viktigt inom e-handeln d4ven om leveransservicens betydelse

skiftar mellan foretagen, frin ett givet konkurrensmedel till en sjélvklarhet.

5.3. Besvarande av syfte

Genom den empiriska insamlingen kan det konstateras att samtliga intervjupersoner ser
ledtider som viktiga, men hur och om de arbetar med detta skiljer sig at. Dessa
skillnader kan anses bero pa om foretaget bedriver e-handel fullt ut eller om denna utgor
en kompletterande fOrsdljningskanal, vilket &r avgorande for vilken paverkan
marknadens tunga krav och snabba svingningar har pa foretaget. Skillnader kan ocksa
bero pé vilken kundgrupp foretaget riktar sig till samt trendkénsligheten och kraven pa
snabba leveranser hos denna. Genom att vara snabba pd att uppticka trender och
samtidigt kunna kopa in varor fran leverantorer, som i sin tur kan leverera fort, kan
foretagen vara konkurrenskraftiga och ddarmed Oka sina marknadsandelar. Flash och
Theshopmode upplever inte att deras kunder inte &r sarskilt trendkdnsliga varfor det ar
rimligt att anta att pressen pa att stindigt erbjuda nya och trendiga produkter dirmed
minskar. Om kunderna inte efterfragar de senaste trenderna ligger heller inte lika stor
vikt hos foretagen att ha korta ledtider och detta kan anses vara anledningen till att Flash
och Theshopmode inte arbetar med detta pa samma sétt som resterande foretag. Bristen
pa trendkinslighet hos kunderna kan dock motségas da trender rimligtvis dyker upp
dven inom dessa kundgrupper om dn tvd sdsonger senare. Det kan snarare anses
fordelaktigt att ha mojligheten att studera hur trender utvecklas pa marknaden for att
sedan avgora vilka trender som blir aktuella just for Flash och Theshopmode langre
fram. Da de har god kunskap om sina kunder samt ldngre tid pa sig innan trender

efterfragas bor ett flertal ledtider vara mojliga att effektivisera och reducera.
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Skillnader kan konstateras mellan de tva foretag som analyserar och méter sina ledtider,
ddr Onlineshopen anvénder denna information i sitt forbattringsarbete av fOretagets
ledtider medan Flash kan anses ndjda med sina prestationer. Att anse sig prestera
tillrdckligt och inte striva efter forbéttringar kan anses bli en nackdel pd ldng sikt da
detta kan leda till att foretaget ddirmed hamnar efter konkurrenterna, bade fysiska
butiker samt andra e-handlare. Innovation och stindig utveckling kan ses som en
avgorande del for framgangen bland fOretag inom e-handeln som préiglas snabba
fordndringar. Géllande de foretag som inte utfor analyser av eller arbetar med ledtider
kan foretagets resurser och storlek anses avgdrande samt hur verksamhetens processer
fungerar i 6vrigt. Theshopmode anser sig vara ett litet foretag utan mojlighet att paverka
sina ledtider samtidigt som Madlady gor detta till stor del. Detta leder till en slutsats om
att foretagets storlek inte bor vara avgorande for om ledtider arbetas med eller ej, utan
snarare vilken instillning och vilja som finns inom fOretaget. Val och typ av
leverantorer kan dven anses péaverka i hur stor utstrickning foretagen kan péverka och
arbeta med ledtider, inom fOretaget och hos leverantéren och huruvida det finns
mellanhidnder inblandade i kedjan. Om foretag anviander sig av mellanhénder kan detta
leda till att makten hos foretaget minskar dd dessa mellanhidnder ockséd har 16nsambhet i
atanke och verkar for sitt eget och varumaérkets basta. Detta leder till ett antagande om
att det dr viktigt att identifiera leverantdrer som klarar av att halla korta ledtider och pa
sd sdtt stilla krav pa dessa for att forsikra sig om att arbete med och paverkan pa

ledtider blir mojligt.

Den teoretiska och empiriska analysen visade vidare att informationssystem kan
underlitta vad géiller overforing av forsdljningsdata samt lagernivder och underlitta
kontakten med foretagets leverantorer. Onlineshopen samt Theshopmode ér de foretag
som regelbundet arbetar med gemensamma informationssystem och argumenten for det
ar att processer effektiviseras samt att informationen blir littillgédnglig for bada parter.
Mojligheten till att arbeta mer effektivt med ledtider kan darfor ligga i just dessa system
och Theshopmode papekade att en bittre matchning av arbetsuppgifter kan ske nir de
erhaller data om leveranser fran leverantorerna och att de dirmed kan forbereda sig
bittre. Resterande foretag anvéinde sig endast av telefon, e-post samt besok vid kontakt
med leverantérerna varfor det kan argumenteras for att just dessa foretag kan
effektivisera samt forbéttra dessa processer. Genom att all data registreras 1 ett

informationssystem och finns tillgangligt har foretagen béttre mdjlighet att forkorta sina
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processer och ddrmed dven ledtiderna. Ett tydligt argument for att starta en anvindning
av informationssystem &r Stjernstroms pastaende om att kontakten mellan foretaget och
leverantdren via e-post och telefon upptar mycket tid och energi och EDI skulle dir
kunna underlitta arbetet. Vidare kréver dessa system resurser i form av bade tid och
pengar vilket kan spela en avgorande roll for huruvida foretagen har mdjlighet att

implementera dessa eller e;j.

I teorierna ndmns bade for- och nackdelar med lagerhallning och den tydligaste fordelen
for distribution &r att lager dr en fOrutsittning for att snabbt kunna leverera ut till
slutkunden, vilket kan anses sérskilt viktigt for e-handlare. Genom att ha god kdnnedom
om sina kunder kan foretagen lagerhalla rétt sorts produkter men det kan dven anses
vara problematiskt att uppritthalla lamplig lagernivd. For e-handlare blir produkternas
exponering pad hemsida dven avgorande for rorligheten pa lager och nagot som darfor

bor ses §ver.

Vidare dr det mdjligt att identifiera ett omrade dir foretagen inte arbetar lika aktivt med
ledtider vilket &r leveransen fran foretagets lager till slutkund. Problemomraden uppstar
ddrmed for foretagen innan leverans sker till respektive lager da alla intervjupersoner
hévdade att leveransen ut till kunden inte dr nagra problem nédr varorna vél finns lagrade
och da det inte gjordes ndgra forbdttringar av just denna ledtid i dagsldget. Positiv
feedback dr dven det vanligt gillande leveranser fran kunderna hos flera av foretagen
vilket maste ses som ett gott betyg for foretagen. Stor vikt kan ddrmed anses ligga i att
transportbolagen har mojlighet att leverera inom en viss utsatt tid och detta visade sig
fungera bra enligt alla intervjupersoner. Foretagen upplever inte nigra storre krav pa
snabba leveranser men da de far mycket uppskattande respons fran kunderna kan vidare
en slutsats dras om att det dnd4 &r viktigt att uppna och uppritthélla korta och effektiva

ledtider ut till kunden.

5.4. Besvarande av forskningsfraga

Efter genomford studie kan det konstateras att samtliga intervjupersoner ser ledtider
som viktiga i sina foretag. Att arbeta med att reducera dessa visade sig sérskilt viktigt
for de renodlade e-handlarna. Overlag kan ett antal olika aspekter identifieras hos

foretagen i den empiriska insamlingen vad géller arbetet med att uppna korta ledtider.

68



Linneuniversitetet

Kalmar Vixjo

Madlady, Flash, Skobutiken samt Have2have ar de foretag i den empiriska insamlingen
som anvinder leverantdrer befintliga pd langa geografiska avstdnd. Dessa bekriftar
teorierna som anger att risken for forseningar och komplexitet 6kar i och med detta. D&
det inte finns mojlighet att komprimera tidsdtgangen for enskilda transportmedel méste
andra atgédrder goras for att uppna kortare ledtider 1 dessa situationer. Flash anger att
deras alternativ for kortare leveranstid dr flexibiliteten i att kunna vélja mellan olika
transportalternativ beroende pa hur snabbt de behdver f4 hem varorna. Genom att
foretagen kontrollerar hela sin inkdps- och leveransprocess kan de utforma denna efter

vad som passar den rddande situationen.

Leverantorer pd langa geografiska avstdnd stéller ocksd krav pd stor kunskap hos
foretagen for att undvika onddiga kostnader och problem. Genom att veta vilka
dokument som krdvs, noggrant forbereda dessa och sitta sig in i lagar for det aktuella
landet kan onddig lagerhéllning och passiv tid undvikas. Vidare kan dven graden av
kompetens och resurser hos leverantoren ses som avgdrande da Skobutiken anger att
foraldrade produktionstekniker och bristande teknologisk utveckling hos producenterna
1 lagkostnadslénder skapar ldngre ledtider och begrinsar forsorjningskedjans flexibilitet.
Alla aktorer i en forsorjningskedja bor dédrmed i storsta mojliga mén hélla samma
standard och effektivitet i sina processer men svérigheter finns for e-handlare med att
kunna pédverka aktorer lingre uppstroms i materialflodet. Madlady har valt en annan
strategi vilken dr att i allt storre utstrickning vilja leverantdrer som befinner sig
nidrmare geografiskt sett efter att noggrant ha utvirderat vad som ar mest fordelaktigt,
vilket gor att de kan fi sina varor levererade snabbare. Detta leder dven till att
inkdpsprocessen snabbas upp da Madlady kan kopa in varor till en hel sdsong under ett
fital dagar. Denna atgdrd &r mojligtvis inte 1dmplig for alla foretag men att se dver om
dessa langa geografiska avstand &r det bdsta alternativet i alla situationer kan vara en
god idé. Speciellt for foretag som kdper in firdiga produkter, ddribland Theshopmode
och Onlineshopen, kan det vara en vinnande strategi att anvinda nérbeldgna

inkOpskontor istillet for att ga till producenten ldngst bak i forsorjningskedjan.

Ett annat arbetssitt for att uppnd kortare ledtider anser vi ér att analysera och mita de
processer som finns. Detta for att f4 en tydlig bild av var passiv tid finns som kan
reduceras eller elimineras, samt att bittre kunna fokusera pa den tid som skapar virde.

Att médta och analysera processer dr ndgot som visade sig vara viktigt for Onlineshopen
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och da inte bara i det egna foretaget utan 4ven i resten av forsorjningskedjan. Aven om
Flash ocksa gjorde analyser ansag de sig till stor del ndjda med sina processer och dess
effektivitet. Det kunde darfor konstateras att Onlineshopen visade en storre
medvetenhet och 6dmjukhet infér problem och svérigheter som fanns i olika aktiviteter.
Denna medvetenhet och strdvan efter att stdndigt forbéttras kan anses vara nyckeln till
att kunna uppnd kortare och mer vérdeskapande ledtider och sdrskilt for att bli
framgangsrik inom e-handeln dér stindig utveckling enligt oss &r ett maste. Det kan
dven inom e-handeln anses viktigt att aldrig bli n6jd utan foretag bor standigt kritisera
verksamheten for att bli béttre. Detta kan bidra till en 6kad 16nsamhet och gora att
foretagen kan ligga i framkant vad géller effektivisering, teknologi och andra 16sningar.
Vi anser dven att en intern fordndring inom foretaget dr viktig for att kunna arbeta
snabbare. Onlineshopen har ersatt vissa aktiviteter som tidigare utférdes manuellt med
teknologiska 16sningar och Skobutiken &r positivt instillda till att inforskaffa
gemensamma IT-system om detta innebér att relationen till deras leverantorer forstérks.
Vi anser att foretag inte bor vara rddda for att ifragasétta interna aktiviteters och
processers effektivitet samt att de bor vara Oppna for nya l6sningar. Detta dr ndgot som

vi anser att alla inom foretaget bor striva efter.

En viktig aspekt i att uppnd kortare ledtider &r ocksd hur fOretagen utformar sin
leverantdrsbas. Att anvinda skickliga, etablerade leverantorer som kan leverera snabbt
och flexibelt kan konstateras vara av stor vikt. Det stills stora krav pé leverantorerna
och pa Flash blir detta extra tydligt da Ek uttrycker att de véljer bort de leverantorer som
inte kan leva upp till dessa krav. Sirskilt flexibiliteten upplevs som betydelsefull da
bristen pa detta hos Skobutikens leverantdrer leder till stor irritation och begrénsningar
for foretagets inkdp. God kommunikation, regelbunden kontakt och néra relationer med
sina leverantorer leder ocksa till snabbare informationsutbyte vilket kan ses som en
forutsittning for snabbare produktfloden. Detta kan enligt intervjupersonerna fungera
bra genom kontakt via e-post och telefon men vi anser att gemensamma IT-system kan
underlitta kommunikationen, effektivisera informationsfloden och frigéra mycket tid
bade for foretaget och dess leverantdrer. Dock mérks en viss tveksamhet hos ménga
intervjupersoner gillande att dela information vilket leder till ett antagande om att de

inte dr tillrdckligt insatta i hur detta implementeras samt vilka fordelar detta medfor.
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Inledningsvis i arbetet stotte vi pa teorier som hévdade att ett stort antal leverantorer
kunde skapa problem for foretag. Efter genomford studie kan vi dock konstatera att
detta 1 vissa fall kan vara fordelaktigt d& det tillater flexibilitet i foretagets inkop.
Leverantorsbasen pd Have2have varierar standigt i antal och dven Madlady har friheten
att 1 varje unik situation kunna vélja den leverantor som kan leverera snabbast. Att
anvinda ett storre antal leverantorer skapar dven konkurrens mellan dessa och vi anser
att detta sétter press pa leverantdrerna att prestera béttre och leverera snabbare. Vidare
kan en slutsats dras om att forberedelser &r ndgot som kan reducera tid i ett flertal
processer. Onlineshopen arbetar med att reducera tidsatgangen i sin inkOpsprocess
genom att alltid forbereda sig infor moten med leverantorer, ldsa pa och ha den senaste
informationen uppdaterad innan de ska vélja ut produkter frdn en kollektion och dven
Skobutiken betonar vikten av att vara paldst innan inkOpsprocessen inleds.
Theshopmode dr forberedda pa vilka varor som kommer in genom att leverantdrerna
skickar information direkt genom samma datasystem. Flash forbereder sina leverantdrer
genom att betala halva summan i forvdag for att leverantdrerna ska ha mojlighet att
inforskaffa blixtlds och knappar i férvidg och ddrmed kan pdborja produktionen direkt
ndr en order laggs. Detta leder till ett antagande om att en stor andel passiv tid kan

elimineras genom att ndstkommande aktivitet i flodet forbereds.

Efter genomford studie kan det ocksa konstateras att foretagen betonar vikten av att ha
ett rorligt lager och undvika att varor upptar mycket passiv tid i vintan pa forsiljning.
Sérskilt inom e-handeln blir lager ett problem nér dldre varor fir simre exponering pé
hemsidan. Att inféra roterande produkter och anvéinda fler produktkategorier i
foretagets webbshop édr bada sétt for att 6ka forsdljningen och lageromséttningen samt
att minska produkternas passiva tid i lager. Att anvédnda ett lager med begrinsad yta
satter ocksd press pa foretaget att Oka rorligheten pd lager och kan darfor vara
fordelaktigt for e-handlare. Ett centrallager mojliggdr ocksd for fOretaget att
tillhandahélla ett komplett sortiment och ddrmed kan de ocksa leverera snabbare ut till
kunden. I studien pavisas till sist att ledtiden fran foretaget och ut till slutkunden &r den
ledtid som anses som minst problematisk och dér de flesta intervjupersonerna anser att
de redan gor sitt allra bésta. Vad som ndmns som en atgédrd for att géra denna ledtid
kortare dr att plocka varor till order 16pande varje dag vilket dr ndgot storre delen av
intervjupersonerna redan gor. For att ge slutkunden bilden av en snabbare leveranstid

uppges att e-handlaren kan utlova en nagot langre leveranstid fastidn de dr medvetna om
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att de kan leverera snabbare. Pé sé sitt kan foretaget gardera sig mot forseningar och

skapa positiva reaktioner hos kunderna nér deras leverans anlénder tidigare 4n forvéntat.

5.5. Avslutande tankar och reflektioner

Under arbetet med denna uppsats har ménga tankar och reflektioner uppstatt och vi tar
vidare med oss en storre forstaelse och kunskap inom det beroérda &mnet. En slutsats vi
anser kan dras efter detta arbete dr att korta ledtider dr av intresse att studera och arbeta
med 1 praktiken da fordelarna med dessa kan konstateras vara tydliga inom
modebranschen och e-handeln. Vi har for tillfillet ingen anledning att tro att kraven pa
mode och e-handel kommer att minska inom den nidrmsta tiden och anser dérfor att
korta ledtider ar av stor vikt for de foretag som gynnas av att befinna sig nira

marknaden och aktuella trender och behov.

Vi har under arbetets gang dven reflekterat over de olika inkOpsstrategier som
presenterats och da sérskilt intresserats av de 16pande inkdp som Have2have anvénder
sig av. For trendkénsliga foretag med en yngre malgrupp anser vi att detta kan vara en
mer framgangsrik strategi dn att kopa in enligt sdsonger, da foretaget har mojlighet att
testa sina produkter innan storre inkdp gors. Detta gor att foretagen kan kopa in vad som

faktiskt séljer och ddrmed undvika att g4 med forlust vid stora utforsiljningar.

For var egen del vicktes sérskilt intresset for anvidndandet av gemensamma
informationssystem med fOretagets leverantdrer. Vi ansdg dock att vi inte hade
tillrdcklig empirisk grund for att kunna analysera detta mer ingéende. I framtida studier
anser vi dock att detta skulle vara av intresse att studera och da gérna inom storre e-
handelsforetag med komplexa forsorjningskedjor. I den empiriska insamlingen ndmndes
dven vissa interna aktiviteter sdsom publicering av varor i foretagens webbshop och vid

en framtida studie hade 4ven den interna verksamheten kunnat granskas ytterligare.
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Bilaga 1, intervjuguide

Ledtider

- Hur kan ert foretag gynnas av korta ledtider?

- Finns det tydliga omraden dér ledtider kan reduceras?

- Finns det problem med att vara for snabb och exempelvis ligga fore en trend?

- Finns det problem med att ha korta ledtider?

- Pa vilket sétt arbetar ni med att forbéttra ledtider? — Mot leverantorer och in
house

- Vilka fordelar ser ni med att fa ut produkter sa snabbt som mgjligt? Finns det
nackdelar?

- Hur arbetar ni med att publicera produkterna pa hemsidan sd snabbt som
mdjligt? GoOr ni detta innan de levereras till er eller efter leverans?

Inkop och leverans

- Utfor ni analyser av processer inom forsdrjningskedjan och hur i sa fall?

- Finns det sitt ni kan forbéttra och effektivisera order och leveransprocess?

- Variprocessen kan det ofta uppstd problem?

- Hur arbetar ni for att forseningar och fordrojningar inte ska ske/minskas?

- Hur ménga parter ar involverade i ink&psprocessen?

- Hur ser er inkopsprocess ut? Vilka steg ingér osv. Hur ldng tid brukar denna ta
overlag?

- Vilken del inom inkdps- och leveransprocessen tar langst tid? Gér det att
utesluta/effektivisera/forbattra nagon del?

Trender

- Pavilket sitt identifierar ni trender?

- Hur snabbt kan ni identifiera trender och leverera enligt dessa?

- Hur arbetar ni for att inte g& miste om forséljning av trender genom
inkdpsprocesser och ledtider?

- Hur ser ni pé att trender snabbt fordndras och kraven pa att dd ha en flexibel
forsorjningskedja?

- Anser ni att marknaden dr osdker och hur paverkas inkopen och ledtiderna av
detta?

Forsorjningskedjan

- Arbetar ni for att ha en sa effektiv kedja som mojligt?

- Hur ser ni pd att kunden inte bara koper en fysisk vara utan dven en service
kopplad till varan? Snabb leverans & kundservice

- Hur ser ni pa att en forsorjningskedja kan leverera virde till kunden?

- Hur ser era relationer ut med era leverantorer?

- Kan leverantorerna leverera i ratt tid, med ratt kvalitet och kvantitet?

- Finns det ndgon speciellt omrade dér det ofta uppstar problem och hur hanterar
ni detta?
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- Hur flexibla &r era leverantdrer och kan ni gora dndringar 1 order eller leveranser
om det skulle behovas?

- Hur ser ni pa lagerhallning? Ar det ndgot ni arbetar med eller forsoker undvika?
Har ni ett centrallager eller flera runt om i Sverige?

- Har ni mirkt av krav pa snabba leveranser frdn era kunder och anpassar ni er
efter kundens 6nskemal?

Informationssystem

- Hur ser ni pé att dela information med era leverantdrer om forsiljningsdata och
lagernivder?
- Anvinder ni er av nagot speciellt system for att dela information?
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