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Sammanfattning 

Företag existerar för att marknaden har en efterfrågan på dess produkter eller tjänster. De 

behöver på ett logistiskt sätt koordinera de processer som finns för att växa på marknaden och 

optimera vinsterna. Logistik är ett område i ständig utveckling, där gamla synssätt blir 

vedertagna och nya synsätt blir till fokusområden där riktningen har gått från att vara 

kostnadsinriktat till att fokusera på förändringsprocesser, ledtider och konkurrensmedel.  

Denna fallstudie utfördes mot ett tillverkande företag där arbetet genomfördes med 

dotterbolaget som befinner sig i Shanghai, Kina och där moderföretaget har sitt huvudkontor 

samt produktion i Gävle, Sverige. Studien avgränsades mot försäljningsavdelningen och dess 

påverkan på lagerstyrningen ur ett kostnadssynsätt. Syftet med studien var att undersöka hur ett 

företags försäljningsprocesser påverkar lagerstyrningen. Detta undersöktes genom att gå igenom 

processen från första kontakten kunden har med företaget tills att den färdiga produkten 

levererats. Genom att kartlägga hela processen hittas förbättringsområden där det identifieras 

vilka problem som orsakar höga lagerföringstider för företaget, hur företaget ska arbeta för att 

minimera dessa tider och även hur företaget kan arbeta med processer för en effektivare 

verksamhet. Denna studien fokuserade på fallföretagets problem med långa lagerföringstider 

som sträckte sig från några dagar till några år. Detta orsakade höga kapitalbindningar och 

kostnader för lagerverksamheten. Empiriska materialet samlades in genom intervjuer med 

anställda som hade en nära kontakt med de processer som undersöktes i studien. Observationen 

genomfördes i Shanghai, Kina, där fallföretaget har ett färdigvarulager. Observationen och 

intervjuerna ledde fram till resultatet och empirin som beskriver hur företaget idag arbetar med 

försäljningsprocesser och vad som ligger till grund för de problem som de idag upplever. Genom 

att jämföra den teoretiska referensramen och resultat samt empiri visar det sig att företagets syn 

på processarbetet skiljer sig från hur verkligheten är.  

Studien visar att brister finns i de processer som beskrivs genom intervjuerna. En del av 

problemet var den bristande kommunikationen inom företaget. Det grundar sig i att avdelningar 

fokuserar på att göra bra resultat utan att se helhetsbilden. Genom att förbättra 

kommunikationen kommer förbättringsarbetet kring processer bli enklare att genomföra. 

Resultatet från analysen och diskussionen i kombination med litteraturteorier ledde fram till att 

förbättringsåtgärder kunde urskiljas. Företaget rekommenderas att se över dess processer, lager 

och paketering ur ett lean perspektiv för att effektivisera och optimera sin verksamhet. Detta 

görs genom att ständigt jobba med kommunikationen och processarbetet.  

Som fortsatt forskning ges förslag på fördjupning inom försäljning och dess processer ur 

kostnadsperspektiv. Försäljning ses som den del av företag som bidrar till lönsamhet, men det 

behöver även studeras kring hur dess processer påverkar kostnader. Studiens teoretiska bidrag 

talar för hur en process som bidrar med lönsamhet även står för kostnader och hur dessa kan 

förbättras genom ständigt processarbete.  

 

Nyckelord: Försäljningsprocess, Lager, Processer, Färdigvarulager   



Abstract 

Companies exist because there is a demand for their products and services. Companies need to 

logistically coordinate all their processes for them to grow and optimize their profits. Logistics is 

an area in constant development, where the old views become accepted and new ones become 

focus areas where the direction has gone from being cost-oriented to focusing on change 

processes, lead times and competitive means.  

This case study was performed towards a manufacturing company where the work was carried 

out with an affiliate company in Shanghai, China. The main company has its headquarter and 

production in Gävle, Sweden. The case study was limited towards the sales department and its 

impact on inventory control from a cost perspective. The study purpose was to examine how 

the sales processes affect the inventory control by going through the process from when the first 

contact being taken with the company to the final product arriving at customer. By mapping the 

entire process, one can find out the improvement areas and identify what causes long storage 

times for the company, how the company should work to minimize these times and how the 

company can work with processes for a more efficient operation. The problem of this study was 

that the chosen case company had a long storage time ranging from a few days to a few years, 

which caused high capital ties and costs for the warehouse operations. The empirical data was 

collected through interviews with employees who works closely with the processes that have 

been investigated in the study. The observation was conducted in Shanghai, China, where the 

case company has a warehouse. The observation and the interviews led to the results and 

empirical data describing how the company currently works with the sales processes and the 

basis for the problems that they are experiencing today. By comparing the theoretical theory and 

results, it turns out that the companyõs view of how they work with the sales process is different 

from the reality.  

The study shows that deficiencies exist in the processes described by the interviews. One part of 

the problem was the lack of communication within the company. The departments focused on 

their own tasks and tried to perform good results without seeing the overall picture for the 

company. By improving the communication within the company, processes around 

improvements will be easier to implement. The result of the analysis in combination with 

literature theories led to that improvement measures could be distinguished. The company was 

recommended to review its processes, warehouses and packaging from a lean perspective in 

order to streamline and optimize its operations. This is done by constantly working on the 

communication and process work. 

 

For continued research, proposals are made for in-depth research within sales and its processes 

from a cost perspective. Sales are the part of companies that contribute to profitability, but it 

also needs to be studied about its impact on costs. The study's theoretical contribution suggests 

how a process that contributes with profitability also accounts for costs and how these can be 

improved through continuous process work. 

 

Keywords: Sales process, warehouse, Processes, Finished stock    
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1 Inledning  

I det här kapitlet redogörs bakgrunden till arbetet, företagsbeskrivning av fallföretaget, samt 

problemformuleringen.   

1.1 Bakgrund  

Företag existerar för att fylla ett eller flera behov. Det handlar om att ta fram produkter och 

tjänster som folk efterfrågar, eller kanske inte vet att de kommer att efterfråga ännu. Att driva 

ett företag handlar om att koordinera alla processer på ett logistiskt sätt för att optimera 

vinsterna.  

Logistik är ett område som är i ständig förändring där gamla synsätt blir vedertagna och nya 

synsätt blir till fokusområden. Fokusen har ändrat riktning från enbart ett kostnadssynsätt till att 

idag fokusera på förändringsprocesser, ledtider, och konkurrensmedel (Oskarsson, B., Aronsson, H. 

& Ekdahl, B. 2013).  

Företag existerar genom att sälja sina varor eller tjänster till där behovet existerar. Men vad 

händer när försäljningen, eller rättare sagt försäljningsprocessen som ska bidra till lönsamheten 

istället även orsakar höga kostnader för företaget?    

1.2 Företagsbeskrivning  

Cibes Lift Group är en av världens största tillverkare av låghastighets hissar och har sålts i över 

femtio länder och mer än 40 000 exemplar. Framgångarna kommer tack vare en kombination av 

god svensk ingenjörskonst och den tilltalande designen. Cibes arbetar med att deras produkter 

skall vara miljömässigt vänliga och ha en lång livslängd samt en låg driftskostnad. Hissarna 

levereras sedan i hanterbara storlekar vilket tillgodogör snabb logistik och installation från fabrik 

till kund.   

 

Cibes Lift befinner sig i Gävle, Sverige där både produktionen och huvudkontoret befinner sig 

under samma tak för att kunna ha total kontroll över produktkvaliteten, värderingarna och 

företagets varumärke. Företaget grundades år 1947 av Bertil Svedberg och i mitten av 60-talet 

kom den första serien av plattformar att tillverkas och år 2008 blev Cibes Lift en del av Cibes 

Lift Group. Några år senare (2012) flyttades fabriken och kontoret från Järbo, Sverige till deras 

nuvarande plats i Gävle och idag finns det nio dotterbolag i olika länder.  

 

Under 90-talet skedde första försäljningen till den kinesiska marknaden och 1995 installerades 

den första hissen i Macau, men försäljningen var trög och tillväxten gick långsamt. Under 2012 

kom direktförsäljning igång i Kina vilket öppnade upp marknaden fºr de óMade in Swedenó 

tillverkade hissarna vilket har gjort Cibes Lift Group till ett internationellt företag och ledande 

inom marknaden. År 2014 påbörjades förberedelserna för att skapa ett helägt dotterbolag i Kina 

och tidigt under 2015 erhölls de viktiga dokumenten gällande utlandsfinansierat 
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företagsgodkännandeintyg och företagslicens. År 2016 har Cibes Lift etablerats i sex städer i 

Kina med hjälp av utställningshallar och har över femtio anställda. Idag år 2018 finns i kina 27 

stycken utställningshallar och de anställda har vuxit till sjuttio stycken (Cibes Lift Group AB; 

Cibes Lift Group China). 

1.3 Problemformulering  

Cibes Lift Group China har problem med långa lagerförvaringstider på dess färdiga produkter 

som ska levereras ut till kund. Detta är ett övergripande problem på de lager som finns i kina. 

Störst är problemet i Shanghai där det finns produkter som har förvarats i lager över två år (figur 

1) men även i andra städer som Shenzhen finns produkter som snart är uppe i samma 

lagringstider. I Tianjin är lagret snart uppe i ett års förvaring på flera av de förvarade 

produkterna. Detta medför ett minskat lagerutrymme till följd av produkter som inte levereras 

ut till kund, vilket i sin tur genererar högre lagerföringskostnader och skapar behov av att utöka 

lagerutrymmet.   

Order In To Date Days In WH 

A 2016-05-07 2018-04-02 695 
B 2016-05-07 2018-04-02 695 
C 2016-05-30 2018-04-02 672 
D 2016-05-30 2018-04-02 672 
E 2016-08-08 2018-04-02 602 
F 2016-11-07 2018-04-02 511 
G 2016-11-07 2018-04-02 511 
H 2016-11-01 2018-04-02 446 

 

Figur. 1.1. Utdrag ur Cibes Lift logistikrapport för Shanghailager, mars 2018.  

1.4 Syfte 

Syftet med denna studie är att undersöka hur ett företags försäljningsprocesser kan påverka 

lagerstyrningen ur ett kostnadsperspektiv och att identifiera de bidragande orsakerna till dessa 

samt hur dessa kan förbättras.  

1.5 Frågeställningar 

F.1. Vad orsakar långa lagerföringstider? 

F.2. Går det att minimera lagerföringstiderna genom att förbättra försäljningsprocesser?  

F.3. Hur kan företag arbeta med försäljningsprocesser för att minska lagringstider?  
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1.6 Avgränsning  

Studiens avgränsning sker mot försäljningsavdelningen i Kina och dess påverkan på lagret. Det 

finns många faktorer som kan spela in hur ett lager påverkas men här ser vi utifrån en specifik del 

av processen.   
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2 Metod 

I den här delen beskrivs den metod som har använts och det tillvägagångssätt som valts för att kunna besvara 

rapportens syfte och frågeställningar. I slutet av kapitlet redogörs även metodkritiken för att påvisa studiens 

tillförlitlighet och trovärdighet.  

2.1 Metodval  

Bakgrunden till denna studie började med ett möte tillsammans med fallföretaget där nuläget 

gicks igenom och vilka förbättringsområden som fanns. Utifrån den informationen togs det fram 

vilka metoder som behövde användas för att samla in det data som krävdes för att skriva 

rapporten. Den kvalitativa forskningen kännetecknas av kvalitativa data är i form av bilder och 

ord, inte siffror. Den består av empiriska data i form av observationer och ostrukturerade 

intervjuer, och det är en induktiv hypotesgenererande forskning hellre än en hypotesprövande 

(Ryen, Anne. 2004). En metod är som mest tillförlitlig om den passar frågeställningarna, 

fungerar med de uppgiftslämnare man har, ger minsta bortfall, inte snedvrider uppgifterna, och 

utredaren behärskar (Kylén, J. 1994). 

2.2 Datainsamlingsmetoder 

Denscombe, M (2009) tar upp fyra huvudsakliga metoder för datainsamling som kan användas. 

Han tar upp frågeformulär, intervjuer, observationer, samt skriftliga källor. I den här studien 

användes intervjuer med strukturerade och ostrukturerade frågor samt frågor som har skickats 

via mail på grund av långa distansskillnader.  De skriftliga källorna bestod av tryckta böcker som 

fanns på biblioteket på Högskolan i Gävle, samt vetenskapliga artiklar från de stora databaserna 

hittade via biblioteket på Högskolan i Gävle.   

Det finns två sorters data eller källor när information samlas in, primärdata samt sekundärdata. 

Primärdata är den data som betraktas som ny genom att forskaren genom en eller flera 

datainsamlingsmetoder samlar in och tolkar information (Halvorsen, K.1992). Det kan till 

exempel handla om att samla in enkäter, genomföra intervjuer via telefon; email; personliga 

möten, eller genomföra en eller flera observationer (Biggam, J. 2008). Sekundärdata är data 

som har samlats in av andra och som redan finns mer eller mindre tillgänglig på något sätt (Patel, 

R & Davidsson, B .2011).  

För att göra denna studie har både primär- och sekundärdata använts. Primärdata har bestått av 

intervjuer, enkäter, samt observationer. Sekundärdata har bestått av litteraturstudier såsom 

tryckta böcker samt artiklar funna genom Högskolan i Gävles databas.  

2.2.1 Primärdata  

Intervjuer  

Intervjuer inom forskningsområdet är en metod för datainsamling som använder människors svar 

på forskarens frågor som datakälla. Intervjuer fokuserar på vad människor säger att de gör, vad 
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de säger att de tror, de åsikter som de säger att de har (Denscombe, 2009). Ändamålet med en 

intervju är att få fram träffande och beskrivande information om hur andra människor upplever 

olika sidor av en situation. Intervjun kan användas som huvudmetod för att samla in kunskap 

men kan också användas som hjälpmetod för att komplettera annat insamlat forskningsmaterial 

(Dalen, M. 2008).  

Intervjuer har genomförts på personal som besitter den kunskap som behövs kring de områden 

som studien berör. Den första data som samlades in var med Sourcing Manager som befinner sig 

på Cibes Lift AB, Shanghai, Kina. Ett dotterbolag till Cibes Lift Group AB. Syftet med intervjun 

var att ta reda på hur försäljningsprocessen går till i organisationen och säljarnas roll och 

påverkan. Då det var svårt att komma i kontakt med säljarna på grund av språkskillnader 

resulterade det i att sourcing managern via mail (Bilaga 1) skickade hur processen gick till. Nästa 

steg var att det genomfördes en intervju med Sales Executive Sweden, på Cibes Kalea Sverige AB, 

en del av Cibes Lift Group. Intervjun varade i cirka trettio minuter den 5 juni 2018 på kontoret i 

Gävle, Sverige. Intervjun bestod av strukturerade frågor men även av tilläggsfrågor som uppstod 

under samtalets gång (Bilaga 2). Det gavs en tydlig inblick i hur försäljarna arbetar i Sverige mot 

kunderna och dess processer. Efter samtalet blev jag informerad om att det fanns en person med 

en större inblick i hur Asienkontoren och säljarna arbetar vilket ledde mig till min andra intervju 

med Director APAC, Cibes Lift Group AB. Denna intervju bestod av ett antal frågor (Bilaga 3) 

som via mail skickades till kontakten tillsammans med bakgrunden för arbetet. Detta för att 

avståndet mellan parterna gjorde det komplicerat för att ta en personlig intervju.  

Observation  

Att observera är människans främsta medel för att skaffa information om omvärlden och vi gör 

det mer eller mindre utifrån våra egna erfarenheter, behov, och förväntningar. Det är också en 

vetenskaplig metod för att samla information. Observationer är speciellt användbara för att 

studera beteenden och interaktioner i dess naturliga miljö (Patel, R & Davidson, B.2011). Vid 

en observation förlitar man sig inte på vad den som ger informationen säger eller vad den tänker, 

utan vad den personen fysiskt gör (Denscombe, M. 2009). Patel, R & Davidson, B (2011) tar 

upp två typer av observationer, strukturerade- och ostrukturerade observationer. För att 

genomföra en strukturerad observation krävs det att man har ett problem som är väl preciserat 

vilket gör det givet vilka situationer och beteenden som ska ingå i observationen. Strukturerad 

observation brukar också benämnas deltagande observation vilket innebär att forskare deltar 

samt observerar en eller flera gruppers, individers, eller organisationers vardag (Bell, J & 

Waters, S. 2016). Den ostrukturerade observationen används oftast i utforskande syfte för att 

man ska kunna inhämta så mycket information som det går kring ett visst problemområde.  

En ostrukturerad observationen genomfördes på det befintliga lagret i Shanghai, Kina, där 

rundturen leddes av ett externt företag som tar hand om fallföretagets lager. Lagret besöktes för 

att få en uppfattning om hur verksamheten sköts och vad som kan förbättras. Vid tillfället 

fotograferades lagret för att användas som referenspunkter i studien. Även fast att observationen 
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skedde tidigt i studiens gång ,och där inga frågeställningar fanns upprättade, var den givande och 

la en bra grund för att driva studien vidare.  

2.2.2 Sekundärdata 

Litteraturstudie  

Vid sökning av litteratur avses det i forskningssammanhang i stort sett allt tryckt material så som 

böcker, artiklar, rapporter, uppsatser med mera. Det kommer även till de material och 

uppgifter som kan sökas upp på internet (Ejvegård, R. 2009). Syftet med en litteraturstudie är 

att skapa ett mer omfattande perspektiv som är känt inom givet område där man genom att 

granska och sammanfatta tidigare studier kopplat till ämnet, metod och datakälla (Yin, R.K 

.2013).  

Den teoretiska referensramen i denna studien består av litteratur både från tryckta källor samt 

källor från internet. De tryckta källorna har främst används för att skriva en grund då dessa 

består av kända teorier och arbetssätt som har erkänts under en längre tid utan nämndevärda 

förändringar. För att få fram vetenskapliga artiklar har samlingsdatabasen Discovery använts. 

Discovery fungerar på så sätt att den är kopplad mot flera stora databaser för tidskrifter såsom 

Emerald, Science Direct, och många fler.  

2.2.3 Kvalitativ och kvantitativ metod  

Den kvalitativa data har oftast formen av textmaterial. Kvalitativa data förknippas oftast med 

forskningsstrategier så som fallstudier, grundad teori, etnografi, men också som intervjuer, 

dokument, och observation (Denscombe, M. 2016). Oftast är det textmaterial som bearbetas 

ganska omfattande, redan vid ett få antal intervjuer kan textarbetet bli omfattande (Patel, R & 

Davidson, B. 2011). Biggam, J (2015) förklarar att kvalitativdata kommer från att fördjupa sig i 

explorativa studier där mer utforskning sker och att svara mot ett óvarfºró.  

 

Figur. 2.1. Typer av kvalitativdata (Denscombe, M. 2009). 
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När forskaren har bestämt sig för vilket tema som ska studeras behöver det sättas in i en 

teoretisk referensram. Utöver litteraturen behövs det sökas upp relevanta platser som är aktuella 

för temat som valts. Tillvªgag¬ngssªttet brukar benªmnas som óspaningó vilket är en form av 

kartläggning av miljön innan projektet startar (Dalen, M. 2008).  

 
Figur. 2.2. Forskningsprocessen i kvalitativa undersökningar (Dalen, M. 2008).  

 

Kvantitativdata har formen bestående av siffror. Man brukar associera kvantitativa data med 

forskningsstrategier som surveyundersökningar och experiment, där forskningsmetoder som 

frågeformulär och observationer används (Yin, R.K. 2013). Kvantitativdata utgår från 

kvantiteter och mätningar, och man svarar oftast mot ett óhuró (Biggam, J. 2015).  

 

Figur. 2.3. Källor till kvantitativdata (Denscombe, M. 2009). 

 

Denna studie består av en kvalitativ metod där data har samlats in genom att genomföra 

litteratursökningar, intervjuer med relevant personal på fallföretaget, samt observationer som 

har ägt rum på fallföretagets lager. För att få en djupare förståelse har de som har intervjuats haft 

en direkt koppling till det problemområde som studien berör.  

2.3 Fallstudie  

En metod är ett sätt att lösa problem och komma fram till ny kunskap. En fallstudie är enligt 

Patel, R och Davidsson, B (2011) en forskningsmetodik som innebär att genomföra en 
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undersökning på en mindre grupp. En fallstudie kan således baseras på en individ, flera individer 

i form av en grupp, en organisation eller en situation. Fallstudier uppkommer ofta vid studier 

gällande processer och förändringar. Patel, R och Davidsson, B (2011) nämner att intervjuer och 

observationer är vanligt förekommande datainsamlingsmetoder inom fallstudier.  Att använda en 

fallstudie är att föredra då det går att få en djupare förståelse av forskningsproblemet samt att 

kunna erhålla bättre svar på frågorna hur och varför (Yin, R.K. 2013).  

En fallstudie har genomförts tillsammans med Cibes Lift Group och deras dotterbolag i Kina. 

Genom denna fallstudie skapades det en djupare förståelse i hur de processer som används 

fungerar i nuläget.   

2.4 Metodkritik 

 Genom att uppnå hög validitet och reliabilitet ökar värdet och trovärdigheten på en studie 

(Ejvegård, R .2009). Den kvalitativa forskningen har fått en del kritik på grund av att den ofta 

saknar reliabilitet och validitet (Ryen, Anne. 2004). Några aspekter att ta hänsyn till i 

genomförandet av studien är valet av observationsmetod. Vid en observation kan fokusen läggas 

på specifikt utvalda områden vilket leder till att de andra aspekterna i verksamheten som spelar 

in missas.  

Observationen som skedde på lagret i Shanghai var oplanerad och skedde medan studien var i 

uppstartsfasen. Vid tillfället fanns ingen klar bild om vad syftet med besöket skulle vara och 

därmed finns det inga strukturerade frågor från besöket och inte heller någon transkription eller 

inspelning av de samtal som ägde rum. 

2.4.1 Reliabilitet  

Reliabilitet innebär att fastställa tillförlitligheten hos de mätinstrument och de metoder som 

använts under studiens gång (Ejvegård, R. 2009). En hög reliabilitet stärker trovärdigheten på 

studien och innebär att metoderna går att replikeras med samma utfall (Bell, J. & Walters, S. 

2016). Reliabiliteten kan kontrolleras genom att göra om datainsamlingen upprepande gånger 

och på så sätt upptäcka om den data som används är stabil eller inte, och om yttre påverkan 

genererar ett annat utslag (Kylén, J-A. 2004). Inom forskningen har reliabiliteten en stor roll då 

det krävs för att resultaten ska ha vetenskapligt värde (Bjereld, U., Demker, M. & Hinnfors, J. 

2009). Figur 3.4 visar hur en större mängd data ökar tillförlitligheten, men bara till en viss gräns 

innan den planar ut då det grundläggande materialet har samlats in (Kylén, J-A. 2004). 
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Figur. 2.4. Reliabilitet (Kylén, J-A. 2004).  

För att stärka reliabiliteten har det efter intervjuerna gjorts efterkontroller för att säkerställa att 

den information som skrivits ner stämmer överens med det den intervjuade har sagt. Under 

studiens gång intervjuades tre personer med koppling till området som tas upp i rapporten. För 

att öka reliabiliteten i denna studien har dessa tre personer rådfrågats efter varje stycke som 

beskriver fallföretagets processer.  

2.4.2 Validitet  

Med validitet menas man om att forskaren faktiskt mäter det som är avsett att mätas (Ejvegård, 

R. 2009). Att en studie har en god validitet visar på noggrannhet och precision i den data som 

används samt att den är lämplig för att uppfylla studiens forskningsfråga (Denscombe, M. 2009). 

För att öka validiteten är det enligt Kylén, J-A (2004) viktigt att utgå från tre aspekter:  

- Frågor ska endast återspegla det som forskningen avser.  

- De som svarar ska förstå frågan och varför vi frågar just detta. 

- Forskaren ska endast fråga om det som är viktigt för forskningen, ej frågor av eget 

intresse. 

Förutom dessa tre aspekter finns det även sju viktiga punkter som Maxwell, A.J (2008) tar upp:  

Intensiv och långsiktig involvering ger observationen en mer komplett bild och datainsamling över 

specifika situationer. Det resulterar i en djupare förståelse och ger möjlighet till att utesluta 

falska tolkningar. 

óRikó data samlas in genom att man genomför både långsiktiga involveringar, och korta intensiva 

intervjuer. Detta gör att det data som samlats in är tillräckligt detaljerad och varierad för att 

skapa en helhetsbild av situationen. Vid intervjuer krävs det oftast att det data som samlas in ska 

transkriberas och vid observationer består data av detaljerade noteringar av det observerade 

eventet.  

Validering från respondenterna innebär att man ger återkoppling till de som har deltagit i 

undersökningen för att utesluta missförstånd eller feltolkningar. Det är den absolut viktigaste 
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delen i att utesluta missförstånd från de som har deltagit genom att de får säga vad de har sagt 

och gjort.  

Sökandet efter avvikande data och negativa utfall är en nyckelfaktor vid testning av validiteten av 

kvalitativa studier. Man måste noggrant undersöka avvikelser samt pröva alternativa lösningar.  

Triangulering innebär att man samlar in information från en bred skara av individer genom att 

använda olika metoder. Strategin används för att reducera riskerna för att slumpen ska påverka 

utfallet.  

Kvasi-statistik används för att stärka påståenden eller slutsatser och bör ha statistiska belägg istället 

för svepande formuleringar.ó  

Jämförelser med andra studier eller kontrollgrupper är av betydelse för att styrka giltigheten i 

studien och kan vara användbart inom kvalitativ forskning. ó  

Validiteten i detta arbete anses vara medelstarkt, författaren har kontrollerat med de intervjuade 

personerna att det som har skrivits är korrekt och korrigeringar har gjorts vid behov för att 

säkerställa korrektheten.   

2.5 Etiska överväganden och hållbar utveckling  

2.5.1 Etik 

Etiska överväganden är väsentligt för forskningens genomförande och resultat. Etiska 

överväganden handlar om att ta i beaktning de deltagande så att dessa inte skadas eller att 

konfidentiell information behandlas olämpligt.  

Två aspekter att ta i beaktande vid genomförande av undersökningar är nyttjandekravet och 

anonymitet (Bryman och Bell,2017). Kumar (2011) antyder på att anonymitet ger respondenten 

möjlighet att dela med sig av information som kan vara känslig och även ge ärligare svar då 

deltagaren känner sig tryggare.   

2.5.2  Hållbar utveckling  

Hållbar utveckling har blivit en allt viktigare fråga för företag och samhället. Den kan delas upp i 

tre dimensioner: social, ekologisk och ekonomisk (Ammenberg, 2012). Tänket kring hållbar 

utveckling har funnits med under studiens gång. För att företag ska fortsätta att växa och öka 

konkurrenskraften krävs det ett större tänk på hållbar utveckling och fokus på miljön.  
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3 Teori 

I den här delen beskrivs teorier och begrepp som är relevanta för studien. Teorin utgörs både av tryckta 

böcker samt av vetenskapliga artiklar.  

3.1 Logistik  

Inom industri, handel, och all annan näringsverksamhet förekommer ett antal varierande 

definitioner av begreppet logistik. Den mer traditionella definitionen har sin bas i forskning och 

utbildning och syftar till att göra saker rätt i alla tillfällen. Shapiro & Heskett (1985) refererad i 

Lumsden, K (2012) beskriver logistik som de aktiviteter som har att göra med att erhålla rätt 

vara eller service i rätt kvantitet, i rätt skick, på rätt plats, vid rätt tidpunkt, hos rätt kund, till 

rätt kostnad. Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, B (2013) fortsätter med att logistik inte 

enbart handlar om att göra saker rätt utan att i högre grad göra rätt saker. De har översatt 

Council of Supply Chain Management Profesionals (CSMP) (2012) tolkning av vad logistik 

innebär:  

óLogistik omfattar att på ett kostnadseffektivt sätt planera, genomföra och styra 

förflyttning och lagring av material och produkter från råvara till slutkund för att 

tillfredsställa kundens behov och önskemål. Dessutom innefattas det informationsflöde 

som behºvs fºr att materialflºdet ska fungera.ó  

Det innebär att både planera och genomföra, men också följa upp och kontrollera att resultatet 

blev det förväntade. Målet med logistiken är att uppnå en kostnadseffektiv leveransservice där 

kunden får vad den vill ha, till så låga logistikkostnader som möjligt (Oskarsson, B., Aronsson, 

H. & Ekdahl, B. 2013). Företag arbetar ständigt med att effektivisera sig för att bli starkare på 

marknaden och logistisk effektivitet kan beskrivas i termer av service, kapitalbindning, och 

kostnader. Alla delar arbetar för att skapa högre räntabilitet men en förbättringsåtgärd i en del 

kan leda till negativa effekter på de övriga delarna (Lumsden, K.2012).  

 

 

Figur 3.1. Logistiska målmixen (Lumsden, K. 2012)  
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3.1.1 Logistikens totalkostnader  

Inom logistiken är totalkostnad ett viktigt begrepp där det innebär att fånga upp alla kostnader 

som påverkas av ett visst beslut i ett visst sammanhang. Förändringar medför att vissa kostnader 

sjunker medan andra stiger och vid ett val av flera alternativa lösningar behöves i beaktande de 

totala kostnadsförändringar de olika alternativen medför (Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, B. 

2013). Grant,D., Lambert,D., Stock,J., & Ellram, L. (2006) har en totalkostnadsmodell, figur. 

3.2., som visar kostnadskategorier som bör tas med vad gäller totalkostnader inom logistiken.  

 

Figur. 3.2. Totalkostnadsmodellen (Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, B. 2013) 

Med lagerföringskostnader menas de kostnader som de lagrade produkterna för med sig i ett lager, 

det vill säga kapitalbindning och för den risk som finns genom att ha produkter på lager. 

Riskkostnadens storlek beror på lagrets storlek och hur mycket produkter som förvaras. 

Inkurans, svinn, kassationer, och försäkringspremier är exempel på riskkostnader.  

Lagerhållningskostnader eller lagerhanteringskostnader utgörs av de kostnader som krävs för att driva 

ett lager. Det inkluderar de kostnader som krävs för att äga och driva själva lagerbyggnaden, 

personalen som arbetar i lagret, den lagrings- och hanteringsutrustning som används, samt 

transporter som sker inom anläggningen.  

Transportkostnader innefattar alla de kostnaderna för administration och utförande av transporter. 

Det inkluderar transporter som sker mellan ett företags egna anläggningar och externa 

transporter, transporter som sker inom företagets anläggning exkluderas. Det är viktigt att ur 

totalkostnadstänkande ta med transportkostnaden i beräkningen. Ofta hanterar externa företag 

transporterna för att sänka transportkostnaderna, vilket kan leda till sämre leveransservice som i 

sin tur leder till andra ökade kostnader.  

De administrativa kostnaderna är de kostnader som uppkommer för att driva den administrativa 

biten gällande logistiken. Det kan exempelvis handla om kostnader för ordermottagning, 

orderbehandling och transportplanering.  

Övriga logistikkostnader kan innefatta många olika kategorier. Emballagekostnader är kostnader för 

det förpackningsmaterial som används för att skydda produkterna vid leverans. Kostnaderna för 

emballage kan inom vissa branscher vara relativt höga. Logistikrelaterade kostnader syftar till 
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kostnader som uppstår som en konsekvens av olika val som görs inom logistiken. Det kan handla 

om möjligheten till att hantera kundspecifika produktvarianter med kort ledtid som leder till 

exempelvis överkapacitet i produktionen.  

3.1.2 Leveransservice  

Leveransservice är ett övergripande begrepp som handlar om ett företags prestation mot kund 

(Lumsden, K. 2012) där kundernas krav på service tillfredsställs (Oskarsson, B., Aronsson, H. & 

Ekdahl, B. 2013). Leveransservicen består av en rad aktiviteter som sker i interaktion med 

kunder både före, under, och efter leverans. Hanteras dessa aktiviteter bra har ett företag en bra 

kundservice (Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, B. 2013). Leveransservicen avser de delar i 

kundservicen som har med det fysiska flödet att göra och kan delas upp i ett antal serviceelement 

som utgör en heltäckande bild av vad leveransservice är (Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, 

B. 2013; Lumsden, K.2012):   

Leveranstid eller ledtid brukar definieras som tiden från beställning till leverans. Att ens order 

levereras snabbt kan i vissa fall vara mycket viktigt, som till exempel när viktiga reservdelar 

behövs.  

Leveranspålitligheten innebär att kunna leverera till kund när det är avtalat för leverans. 

Leveranspålitligheten har fått en ökad betydelse då företag de senaste åren minskar sina lager 

alltmer och förlitar sig på mindre och tätare leveranser.  

Leveranssäkerheten beskriver förmågan att leverera rätt vara i rätt kvantitet och rätt kvalitet. 

Leveranssäkerheten har på senaste år blivit ett alltmer viktig bland kunder då tillämpandet av 

Just-In-Time.  

Servicegrad eller lagertillgänglighet beskriver förmågan att leverera direkt från lager vid efterfrågan 

från kund. Detta fungerar enbart om kunden köper varor som redan finns lagerförda.   

Flexibilitet eller kundanpassning är en viktig aspekt för att ha nöjda kunder. För att kunna göra 

kundanpassningar gäller det att en viss flexibilitet är inbyggt i den interna logistiken där 

avvikelser tillgodoses.  

Informationen mellan kunder och företag blir allt viktigare när tidskraven ökar och 

informationsutbytet får en alltmer central betydelse. Informationen är dubbelriktad och kan 

bland annat handla om lagersaldon, leveransförmåga, kundönskemål och avvikelser.  

3.1.3 Leveransförseningar  

Leveransförseningar menas allmänt att en order har levererats vid en senare tidpunkt än vad som 

har lovats. Det är ett mått på leveransprecession där fokus ligger på förseningar. Formellt kan 

leveransförseningar definieras som verklig leveranstidpunkt minus lovad leveranstid. Mått på 

leveransförseningar används för att utvärdera och följa upp leveranstidshållning, det vill säga 

förmågan att inte leverera i förhållande till vad som har utlovats. De används för att utvärdera 

den egna verksamhetens leveranser till kunder men även för att utvärdera leverantörers 
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leveranser till företaget. För att räkna ut medelleveransförsening kan nedanstående formel 

användas:  

 
Figur. 3.3 Medelleveransförsening  

VTIDi = är den verkliga leveranstiden för order óió, tiden det tar fr¬n att order till verklig 

leveranstidpunkt.  

LTIDi = den lovade leveranstiden fºr order óió, tiden det tar från order till lovad 

leveranstidpunkt.  

N = står för antalet försenade order under mätperioden.  

Ett annat mått som går att använda för att räkna ut förseningsgraden är att ta ut den procentuella 

andelen av alla levererade orderrader som har levererats efter utlovad leveranstid under en 

tidsperiod.  

 
Figur. 3.4. Förseningsgrad i procent  

3.2 Lagerstyrning  

Det är av stor vikt att lagerföra produkter och material på ett korrekt sätt för företagen. Alla 

lager skapar i någon form kostnader, det kan till exempel handla om att binda kapital, eller 

behovet av att expandera lagret kan komma att kräva mer personal för att hantera 

förändringarna. Utformningen av ett lager spelar en stor roll när det kommer till hanteringen av 

lagrade produkter. För att på ett effektivt sätt kunna hantera produkterna krävs det bra 

framkomlighet för att kunna komma åt dem (Lumsden, K. 2015). Har lagret för låga lagernivåer 

kan det leda till försenade leveranser till kund, medan höga nivåer kan leda till onödig 

kapitalbindning (Olhager, J. 2013). De flesta företag har olika lagringstyper inom företaget samt 

mini lager runtom i fabriken, dessa bör undvikas så långt det går. Att bygga lager ska vara den 

sista lösningen (Oskarsson, B. et al. 2013).  
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3.2.1 Lagerhållningssärkostnader  

Med lagerhållningssärkostnader menas alla de kostnader som hänger samman med och 

uppkommer till följd av att artiklar hålls i lager. Kostnaderna är orsaksbetingande och därmed 

särkostnader. De kommer att upphöra om lagerhållningen upphör. Kostnaderna i figur 4.5 kan 

uppstå till en följd av lagerhållning av artiklar. Lagerhållningssärkostnaderna brukar fastställas på 

en förhållandevis kortperiodisk sikt, ofta i storleksordningen ett år.  

 
Figur. 3.5. Lagerhållningssärkostnader  

Punkt 2 ð 4 och 9 ð 11 kan betraktas som fasta kostnader medan 5 och 8 går som halvfasta 

kostnader. Punkterna 1, 6, och 7 kan då räknas in som helt rörliga.  

3.2.2 Lagerhantering 

Effektivitet handlar om hur väl de resurser som förs in i organisationen utnyttjas och hur dessa 

kommer att utnyttjas (Bergman, B. & Klefsjö, B. 2012). Lagerhantering handlar enkelt om att 

hantera de utrymmen som finns i företaget. Då lagerutrymmen kostar företag pengar varje 

månad så behöver de utnyttjas på det mest effektiva sättet. Speh, T.W. (2009) menar att 

lagerhantering handlar om hantering av tid i form av den tid det tar för arbetare att hantera de 

material och de produkter som ska förflyttas in och ut genom lagret. Effektiv lagerhantering 

definieras som utnyttjande av resurser som finns i en lagerverksamhet i form av utrymme, tid, 

och arbetskraft för att utföra de uppgifter som krävs i lagerfunktionensprocesser gällande 

inleveranser, utleveranser, lagringar och orderplockning på ett så effektivt sätt det går.  

3.2.3 Lagerförvaring  

Ställagelagring av pallat gods är den vanligaste lagringsmetoden inom industrin. Godset förvaras 

vanligtvis på pallar som sedan placeras in i ett fack i ett pallställ. Vanligtvis används denna lagring 

då hanteringstiden av pallar är kort. Vid användning av ställagelagring kommer en stor del av 

lagerytan att gå åt till transportgångar, men lagringsmetoden är väldigt flexibel och att tillämpa 

FIFO-principen genom att göra varje pall direkt åtkomlig är att föredra. Genom att använda 

ställagelagring kan varje pall nås utan att behöva omplacera andra pallar och det är lätt att styra 

administrativt (Lumsden, K. 2012).  
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Figur. 3.6. Ställagelagring (Lumsden, K. 2012).  

 

Djuplagring och fristapling av pallat gods innebär att pallarna placeras direkt på golvet och 

kommande pallar placeras sedan ovanpå. Det kräver att produkterna och emballagen klarar av 

belastningen från andra pallar. Vid djuplagringen blir åtkomligheten begränsad vilket försvårar 

tillämpningen av FIFO-principen. Mer naturligt kommer det att bli LIFO-principen där endast 

den yttersta pallen i varje led kommer vara direkt åtkomlig. Genom att använda sig utav 

djuplagring och fristapling av pallat gods kommer utnyttjande av lagret att maximeras och 

kostnader för lagerinredning kommer elimineras (Lumsden, K. 2012).   

 

 

Figur. 3.7. Djuplagring och fristapling av pallat gods (Lumsden, K. 2012).  

3.2.4 Liggtid  

Kapital binds i alla materialflöden, oavsett om det beror på att material ligger i lager i väntan på 

att förbrukas, om det väntar på att levereras ut till kund, eller om de ska förflyttas eller förädlas i 

en distributions eller förädlingsprocess. Sådan kapitalbindning innebär en form av 

resursutnyttjande i form av finansiella kostnader och är på så sätt ett viktigt mått på 

materialstyrningens effektivitet i ett företag. Måttet liggtid används framförallt för löpande 

uppföljning av lagerstorlekar, för jämförelser med målsatta lagerstorlekar, och för att studera 
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samt följa upp effekterna av insatser för att minska kapitalbindningen. Med liggtid menas tiden 

som anskaffat material i medeltal har legat i lager innan det levererats ut till kund eller har 

förbrukats. Det går att räkna ut liggtiden genom att använda sig av formeln (figur. 4.6) där 

lagervärdet multiplicerat med antalet utleveransdagar på ett år dividerat med omsättningen. 

Genom att ha en kortare liggtid blir verksamheten effektivare ur kapitalbindningssynpunkt.  

 
Figur. 3.8. Formel för att räkna ut liggtid 

Formeln ovan avser företaget i helhet, det inkluderar alla delar i företaget där produkter finns 

som insatsmaterial, produkter i arbete (PIA), och färdigvarulager (FVL).  

 
Figur. 3.9. Formel för liggtid i färdigvarulager  

Formeln ovan anger hur många dagar inneliggande lager har legat i medeltal med aktuell 

utleveranstakt till kund.  

3.3 Lean  

 

Efter andra världskriget utvecklades lean tillverkningen av japanska tillverkerare, främst inom 

bilindustrin. Det var bristen på material, pengar och människor som fick Eiji Toyoda och Taiichi 

Ohno att komma fram med konceptet Toyota Production System (TPS) som idag känns igen 

genom namnet lean som uppkom av amerikanska forskare.  

 

Konceptet är simpelt och handlar om att eliminera allt slöseri som inte tillför värde för 

företaget. Efter japans succé började företag runt om i världen att kopiera TPS då de sett 

Toyotas framfart (Bhamu, J. & Sangwan, K. 2014). Lean tillverkning lyfter hela produktionen 

och höjer upp de anställdas och kunders nöjdhet/tillfredsställelse (SorianoMeier, H., & 

Forrester, P.L. 2002; Rose, A.N.M., Md. Deros, B., & Ab. Rahman, M.N. 2013). 

 

Enligt Modig, N. & Åhlström, P. (2012) bygger begreppet óLean productionó p¬ Toyota 

Production system (TPS). TPS syftar till att förse högkvalitativa produkter som möter kunders 

förväntningar, och ses som en modell för företagsansvar inom och utanför industrin. Modig, N. 

& Åhlström, P. (2012) menar att kärnan i Lean består av följande fyra principer:  
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Teamwork.  

Kommunikation.  

Effektiv utnyttjande av resurser och eliminering av slöseri.   

Ständig förbättring  

(Modig, N. & Åhlström, P. 2012).  

Det har även tillkommit fem nya principer med tydligare implementeringsfokus vid strävan om 

att arbeta med Lean i företag, dessa är följande (Modig & Åhlström, 2012):   

Specificera värde med utgångspunkt från slutkund.   

 

Identifiera alla steg i flödet och eliminera de steg som inte skapar värde (slöseri). 

  

Skapa en sekvens av värdeskapande steg så att produkten flyter smidigt mot kunden.   

 

Nªr flºdet ªr etablerat, l¬t kunderna ódra vªrdeó uppstrºms fr¬n nªsta aktivitet.  

 

När de fyra stegen ovan är genomförda börjar processen om igen och fortsätter till dess att ett tillstånd av 

perfektion har uppnåtts. Det vill säga att ett perfekt värde skapas utan slöseri.  

Enligt Petersson, P., Johansson, O., Broman, M., Blücher, D., & Alsterman, H. (2009) syftar 

lean till att driva ut slöseri vilket sker genom att identifiera och lösa avvikelser i verksamheten. 

För att lyckas driva ut slöseri är det väsentligt att lean-principerna är väl fästa i organisations 

värderingar.   

3.3.1 Slöseri inom Lean  

Termen slöseri är ett väsentligt begrepp inom Lean och kan definieras som óaktiviteter som 

fºrbrukar resurser men som inte skapar n¬got vªrde.ó. Genom att fokusera p¬ de icke-

värdeskapande aktiviteterna och eliminera dessa kan slöseri på arbetsplatsen elimineras. Det gör 

att all fokus kan läggas på de värdeskapande aktiviteterna (Josephson, P-E.2013). Slöseri kan ofta 

relateras till det japanska begreppet Muda, som ofta är förekommande i olika arbetsmetodiker 

för förbättringsarbete (Hines, P. & Rich, N. 1997). Aktiviteter som inte tillför något värde bör 

undvikas då de medför en osäkerhet i materialflödet och kan leda till överflödiga kostnader 

(Lumsden, K. 2012). Åtta olika typer av icke-värdeskapande slöserier finns inom affärs- och 

produktionsprocesser (Liker, J.K. 2009): 

 

Överproduktion, det produceras mer än vad det finns efterfrågan.  

Väntan, operatörer får vänta på material, verktyg, reservdelar, eller nästa steg i en process.  

Onödiga transporter och förflyttningar, långa, ineffektiva transportvägar.  

Överarbetning eller felaktig bearbetning, det sker onödiga arbetsmoment och felaktigheter.  
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Överlager, onödigt mycket råvaror, och produkter i arbete.  

Onödiga arbetsmoment, onödiga rörelser för de anställda, t.ex. leta efter, sträcka sig efter, eller 

lägga bort något.  

Defekter, produktion av defekta komponenter eller justeringar och reparationer. 

Outnyttjad kreativitet, tillvaratar inte medarbetares idéer, kompetenser och förbättringar.   

3.3.2 Lean i lager 

Filosofin som Lean innebär kan med fördel tillämpas i hanteringen av lager och lagerutrymmen. 

Lean ser lager som slöseri och bör därför elimineras. Det kan vara därför som Lean på senare år 

har kommit att förknippas med bra lagerhantering (Eroglu, C. & Hofer, C.2011). Lagrets 

effektivitet beror på hur lagret är utformat, hur materialet hanteras, vilka transportmedel som 

används, och hur rutterna är planerade. Genom att gå igenom lagret och se hur utformningen är, 

hur den utnyttjas, kan optimeringar göras för att på bästa sätt eliminera hålrum som finns i 

lagringen. Principen för att optimera lagret handlar om att sortera produkter enligt popularitet, 

storlek, likheter, eller åtkomlighet. Stora och svårhanterliga produkter bör placeras 

lättåtkomligt nära utleveransen, det gäller även för produkter med hög efterfrågan 

(Dharmapriya, U.S.S. & Kulatunga, A.K. 2011). Första steget i att optimera lagret är att 

omplacera produkter efter storlek och behovsfrekvens, samt att planera om transporterna inom 

lagret för att finna de kortaste och mest effektiva vägarna (Womack, J.P. & Jones, D.T.2003). 

Inom lager finns många icke-värdeskapande processer som kan leda till att kostnaderna blir höga. 

Genom att ha ett tankesätt kopplat till Lean kan tider och kostnader reduceras genom att börja 

eliminera de icke-värdeskapande processerna, men innan optimeringarna måste vilka processer 

som är värdeskapande eller inte identifieras. Genom en värdeflödesanalys undersöks vilka 

operationer som krävs för att få produkten genom flödet från råmaterial till kund. 

(Dharmapriva, U.S.S. & Kulatunga, A.K. 2011). Lagrets layout spelar en stor roll i hur effektivt 

det befintliga utrymmet kan utnyttjas, samt hur den mest ekonomiska lagringen kan ske.  

3.3.3 Just In Time  

Just In Time, förkortat JIT, filosofin förespråkar att producera och/eller leverera endast de 

nödvändigaste delarna i rätt tid, till rätt kvantitet, och att använda så få resurser som det 

möjligen går (Chen, Z. 2015). JIT är en tillverkningsfilosofi som ursprungligen uppkom från 

Japan där filosofin skulle representera idealisk estetik och enkelhetsförhållanden i 

produktionseffektivitet. Id®n kring JIT produktion beskrivs av Taichi Ohno som, óallt det vi gºr 

från att vi mottar en order från kund, fram tills att vi tar emot betalningen är att vi reducerar 

tidslinjen genom att ta bort icke vªrdeskapande hinderó (Liker, J. K .2009). JIT handlar enkelt 

om att förkorta transporttiden i produktionen genom att i processen säkerställa att det är rätt 

mängd och vid rätt tillfälle som produceras och endast använda sig av minimala lager 

(Sugimori,Y. Kusunoki, K., Cho, F. & Uchikaw, S. 2007).  
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3.4 Paketeringslogistik  

Paine (1981) refererad i (Hellström och Nilsson, 2011) beskriver en bred och väletablerad 

definition om paketering;  

(1) Paketering är ett koordinerat system som förbereder varor för transport, distribution, 

förvaring, återförsäljning och för att nå slutkund.  

(2) Paketering innebär att man säkerställer leveransens säkerhet till kund i ett gott skick och 

till lägsta pris.  

(3) Paketering är en tekno-ekonomisk funktion som syftar till att minimera 

leveranskostnader medan den maximerar försäljning, och på så sätt öka intäkterna.  

Pain (1981), Robertson (1990) och Livingstone & Sparks (1994) alla refererade i (Hellström och 

Nilsson, 2011) tar upp de fundamentala funktionerna kring paketering vilka är att skydda varor, 

innesluta/förvara, preservera, fördela, ena, bekvämlighet och kommunikation kring produkten.  

Paketering kan delas upp i tre kategorier, primära vilket fokuserar på kunden och 

försäljningsförpackningar, den sekundära där distribution och flerenhetsförpackningar finns, och 

tertiär förpackning som syftar till transportspackning. Den primära förpackningen har direkt 

kontakt med produkten, medan den sekundära innehåller flera primära förpackningar. Den 

tertiära förpackningen är exempelvis en pall lastad med antingen sekundära, primära eller en 

blandning av de båda förpackningarna (Hellström och Nilsson, 2011). 

Inom marknadsföringen av en produkt spelar paketeringen av avgörande roll. Nickels och Jolson 

(1976) (Hellstrºm och Nilsson, 2011) introducerade paketeringen som det femte óPó 

tillsammans med de andra fyra; pris, plats, produkt, och påverkan. Paketeringen är den 

viktigaste delen för att representera vad produkten står för då den har direkt kontakt med 

slutkunden (Hellström och Nilsson, 2011). 

Under det senaste årtiondet har en ny disciplin kommit att utvecklas vilken kom att kallas för 

ópaketeringslogistikó eller PL. Den uppkom genom att se hur stor påverkan paketeringen hade 

och hur starkt sambandet var mellan den och logistiken. Litteraturen saknar en väldefinierad 

definition om vad paketeringslogistik är. Paketeringslogisiken härleds från interaktionen och 

relationen mellan det logistiska systemet och paketerings systemet där reducerade kostnader vill 

uppnås och värde till hela systemet adderas. Inom logistiken spelar paketeringen en stor roll då 

den kan ha stor påverkan på kostnader och prestanda. Paketeringen ses som en del i det 

integrerande systemet som fungerar till att förbättra effektiviteten hos allt relaterat till 

logistiken. Paketeringen påverkar även kostnaden i varje logistisk aktivitet, men framförallt 

påverkar den effektiviteten i aktiviteter såsom transporter och lagerhantering. När efterfrågan 

finns för grönare inköp påverkas paketeringen som i sin tur kommer att påverka logistiken. 

Därav spelar paketeringen en stor roll vad gäller produktutveckling, design och tillverkning 

(Hellström och Nilsson, 2011; Dongmin, Jeongeun och Kang-Dae, 2013).   
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Utvecklingen av paketeringen påverkas starkt av olika trender i samhället och det går att dela in 

dessa i fyra kategorier: förpackningsindustrins affärsdynamik (förärvningar, kedjeintegrationer 

och materialutveckling), distributionstrender (multinationella återförsäljare och 

marknadsdiversifiering), konsumtionstrender (inhemska/exporter, demografiska och 

konsumtionsvanor), och lagramar (gällande miljö, hälsa, och säkerhet). Innovationen kring 

paketering drivs av dessa trender och organisationer som snabbt anpassar sig efter dessa kommer 

säkerligen uppnå signifikanta konkurrensfördelar (Hellström och Nilsson, 2011). 

3.5 Förbättringsarbete 

3.5.1 Kaizen  

Kaizen är ett förbättringsverktyg som innebär att arbeta med små ständiga förbättringar. 

Begreppet innebär att alla medarbetare söker efter möjligheter för att förbättra och effektivisera 

nuvarande arbetssätt (Olhager, J. 2013). Grundtanken med Kaizen är att det ska ske naturligt i 

arbetsprocessen och genomsyra allt som medarbetarna gör (Sörqvist, L. 2004). Kaizen ser till 

verksamhetens helhet där alla processens delar är beroende av varandra i en värdekedja som gör 

att processerna fungerar på rutin.  

3.5.2 Ishikawa diagram ð Fiskbensdiagram  

Ishikawa diagram, eller fiskensdiagram som det heter i folkmun är ett diagram som visar 

rotorsaker till ett problem (Lumsden, K. 2015). Det kan även kallas för ett orsaks verkan 

diagram då diagrammet har förmågan att illustrera orsaksbundna samband. Diagrammet fick sitt 

namn efter upphovsmannen Kauro Ishikawa men kom att kallas fiskbensdiagram då det benar ut 

orsakerna som står till grund för det huvudsakliga problemet (Lumsden, K.2015).  

 

Figur. 3.10. Ishikawa diagram ð Fiskbensdiagram (Sörqvist,L 2004).  
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Det finns fyra punkter att följa vid framtagandet av ett Ishikawa diagram: 

1. Problemet måste definieras och en gemensam utgångspunkt måste finnas. 

2. Konstruera Ishikawa diagrammet genom att identifiera orsakerna nivå för nivå eller 

genom att gå igenom alla tänkbara orsaker och upprätta diagrammet efter det.  

3. Komplettering av diagrammet sker löpande då fler orsaker kan komma att identifieras 

under processens gång.  

4. Analys av diagrammet görs för att finna vilka orsaker som har störts inverkan på 

problemet och behöver åtgärdas först.  
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4 Resultat och Empiri   

I det här avsnittet presenteras fallföretagets nuläge.  

4.1 Försäljningsprocessen i Sverige  

Vid Cibes Lift Group i Sverige sker processerna kring försäljning på samma villkor oavsett om 

kunden är en privatperson eller ej. Den svenska marknaden består dock till största del av 

försäljning mot företag vilket är motsatsen till hur det ser ut i Kina.  

Processen startar med att en det finns en privatperson/byggherre som har anlitat ett byggföretag 

och där en arkitekt finns med i bilden. Arkitekten tar tillsammans med byggherren fram de 

specifikationer som krävs för att kunna utföra installationerna innan kontakt tas med 

byggföretaget. Byggherren eller ägaren av fastigheten skickar ut offerter till byggföretag, dessa 

byggföretag kommer i sin tur skicka ut offerter till underleverantörer där bland annat 

hissbolagen befinner sig (figur 4.1).  

När en upphandling äger rum innan projektet har startats görs alla momenten som krävs klart 

innan. Det handlar om att avtalen tas fram och undertecknas, orderbekännanden sker, 

checklistor kontrolleras, och datum för leverans sättes. Detta görs för att grunden som huset ska 

stå på ska bli korrekt och garantera att produkterna kommer att passa. Innan produktionen 

startas hos Cibes kontaktas kund ännu en gång för att säkerställa möjlighet att leverera enligt 

planerad leverans och för att säkerställa att inga ändringar har skett samt att informationen och 

tidsplanen stämmer. Tidsspannet från att säljarna kontaktas till att produktionen startas har stor 

variation. Det handlar om hur mycket förarbete kunden har gjort innan kontakten görs med 

säljarna. Kommer förfrågan tillsammans med färdiga underlag kan produktionen startas redan 

nästa dag, kommer den däremot när projektet är under upphandlingsfas kan det dröja månader 

innan produktionen planeras.  

Offerten och ordern skapas redan vid beställningen men kommer att planeras in i produktionen 

tidigast åtta veckor innan leverans ska ske ut till kund. En vecka innan ordern går ut i 

produktionen stäms det av med kunden att tidsplanen hålls och att installationen kan genomföras 

som planerat. Bygget ska vara nästintill färdigt när produktionen dras igång för att hålla 

tidsplanen med att kunna genomföra installationen innan slutbesiktning och det är Cibes Lift 

egna personal som utför installationerna.  Genom att Cibes Lift tar kontakt med kund innan 

produktion startar säkerställs det att lagringstiden av färdiga produkter hålls lågt. Vid enstaka fall 

kan det handla om längre perioder då oförutsagda saker händer på bygget, annars sker 

förseningar i den initiala fasen av processen där tid och möjlighet fortfarande finns för att 

genomföra korrigeringar. Betalning sker på så sätt att nittio (90) procent betalas vid 

montagestart och de resterande tio (10) procenten vid första säkerhetsbesiktningen.  
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Figur. 4.1. Figur över försäljningsprocessen fram till leverans av slutprodukt.  

 

Figur. 4.2. Processen kring offerthantering.  

4.2 Försäljningsprocessen i Kina/Sydostasien  

Försäljningsprocessen i Asien ser lite annorlunda ut jämfört med Sverige. Processen börjar med 

att en (1) kund tar kontakt med företagets försäljningskundservice (en typ av hotline) där en 

innesäljare befinner sig och ställer frågor till kunden för att samla in basdata kring förfrågningen 

som kunden kommer med. Detta görs dels för att förstå om företaget är rätt leverantör för 
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kunden dels för att skapa sig en fullständig bild av den potentiella kunden. När kunden har 

avslutat kontakten med innesäljaren kommer denne att koppla kunden vidare (2) till en säljare 

som geografiskt befinner sig på en lämplig plats för att kunna ta emot kunden.  

Säljaren som tog emot kunden vid första samtalet och säljaren som tar över kunden har i någon 

form ett manus eller en checklista som man följer för att säkerställa att en korrekt behovsanalys 

kan genomföras.  

När en lämplig marksäljare har tilldelats kommer denne att ta (3) kontakt med kunden via 

samtal där det sedan bestäms om mötet kommer att ske hemma hos kunden eller på företagets 

kontor. Vid samtalet ställer även denna säljare ett antal frågor som handlar om bostaden är ett 

nybygge eller redan befintligt och hur många våningar det handlar om som hiss ska finnas på. Det 

krävs även att tillgång till el finns, att möjlighet för infästningspunkter finns, och att grunden är 

stabil för att klara en installation av hiss.  

 

Bild. 4.3. Steg för steg försäljning i Kina. Svar från intervju med Sourcing Manager.  

 

När grunden är lagd av marksäljaren (4) bestäms möte för att kunden ska komma till närmaste 

utställningsrum där denne får titta på och testa de olika modellerna som företaget har att 

erbjuda. När detta är gjort behöver säljaren (5) bege sig till kunden där installationen ska ske för 

att ta de måttspecifikationer som krävs för att kunna sammanställa en produktionsorder. Säljaren 

går sedan (6) igenom alla detaljer kring beställningen med kunden som i sin tur bekräftar och 

signerar kontraktet. När kontraktet är skrivet kommer (7) en deposition på femtio (50) till 

sextio (60) procent att betalas av kund, det görs för att säkerställa att kunden inte kommer att 

dra tillbaka ordern. Steg (8) består av att kundens order skickas till Sverige där den planeras och 

förbereds för produktion. När produktionen är klar och produkten (9) skickas till lagret i Kina 

sker (10) den andra delbetalningen. Efter att produkten har anlänt till lagret i Kina lagerförs den 

i väntan på rätt datum enligt avtal för att (11) genomföra installationen hos kund ska inträffa. 

Efter installation sker (12) den slutgiltiga betalningen och produkten är betald till fullo.   
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Figur. 4.4. Försäljningsprocessen i Sydostasien/ Kina  

4.3 Färdigvarulagret  

Produkterna skickas från Sverige med båt och ankommer till de olika destinationerna i Kina, 

vilka är Shanghai, Shenzhen, och Tianjin där de sedan lagerförs i väntan på att levereras ut till 

kund. Det är vid den här tidpunkten som kostnader börjar ticka för fallföretaget. Produkterna 

kommer levererade i en enhet som består av en EU-pall som är inplastad (figur 4.3.1), de kan 

även komma i specialbyggda lådor (figur 4.3.2) som klarar av frakten med mindre skador. Dock 

innebär de specialbyggda lådorna att emballagekostnaderna ökar för varje enhet genom ökade 

materialkostnader samt den extra tid det tar för personalen att montera emballaget. Det 

resulterar även i högre fraktkostnader då de specialbyggda emballagen väger mer, samt tar större 

plats i de container som används vid sjötransport.   

Produkterna lagerförs sedan i väntan på leverans vilket kan ta upp till flera veckor efter ankomst.  

Tabellen nedan visar när färdiga produkter ankom till lagret i Shanghai, sedan datumet när 

inventeringen gjordes, och sedan totalen i dagar som produkten har befunnit sig i lagret i väntan 

på att levereras ut till kund. Figur 4.3.3 visar hur produkter med lång liggtid förvaras i lagret 

samt den yta de tar upp.  
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Order In To Date Days In WH 

A 2016-05-07 2018-04-02 695 
B 2016-05-07 2018-04-02 695 
C 2016-05-30 2018-04-02 672 
D 2016-05-30 2018-04-02 672 
E 2016-08-08 2018-04-02 602 
F 2016-11-07 2018-04-02 511 
G 2016-11-07 2018-04-02 511 
H 2016-11-01 2018-04-02 446 

Tabell 4.5. Dagar som färdigvaror lagerförts i Shanghai. (Cibes Lift logistikrapport för Shanghailager, mars 2018)  

När produkterna har anlänt till lagret börjar processen med att planera ut leveranser till kund.  

Det är nu förhinder stöts på gällande att bygget inte är tillräckligt redo för att kunna ta emot 

leveransen de har beställt. Detta leder till att produkterna inte kan lämna lagret.  

 

Figur. 4.6. Färdigvarulager produkt i Shanghai. 
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Figur. 4.7. Färdigvarulagret i Shanghai, specialbyggd paketeringslösning.  

 

Figur 4.8. Färdigvarulagret i Shanghai. Produkter som lagerförts under en längre tid i lagret.  

4.4 Resultat 

Resultatet av denna studie handlar om hur processerna spelar roll i hur företag arbetar i 

praktiken mot teorin. Fallföretaget presenterar sina processer på ett informativt sätt som funkar 

bra i teorin. Efter att ha studerat data från fallföretaget upptäcktes det att teorin och praktiken 

skiljer sig åt vilket gör att processerna verkar fallera och skapa motsatsen till den Lean strategi de 

verkar sträva efter. Då produktionen befinner sig på andra sidan jorden med lång leveranstid och 

transporten sker på sjön, krävs det bättre uppföljning från säljarna och att produkterna faktiskt 

kan levereras enligt planerna. Denna enkla uppföljning kan komma att lösa de stora 

lagervolymerna de har för tillfället. Det bundna kapitalet skulle vara bättre om det var bundet 

som enskilda komponenter i Sverige än som färdiga produkter i Kina.    
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Fallföretaget har planer på att utöka lagret i Shanghai för att få plats med mer färdiga produkter 

som ska ut till kund. Försäljningsprocessen (figur 5.2.2) visar hur betalningar sker från kund och 

utan att ha tagit del av kostnader i denna studie finns det en möjlighet att kostnadsmässigt kunna 

fortsätta som företaget gör. Fallföretaget har tagit en deposition på femtio till sextio procent av 

totala kostnaden när avtalet skrivs, och ytterligare en betalning sker när produkten når lagret i 

Kina. Det finns en risk med detta då ordern är specialanpassad efter kundens mått och det är inte 

säkert att produkten kan säljas vidare om kunden inte tar emot produkten. Fallföretaget har även 

problem med att kunder beställer produkten tidigt och att den sen får stå på lagret under en 

längre tid. Då fallföretaget har erhållit en stor del av betalningen har de än så länge inte sett 

några problem med detta. Denna studien har tagit upp problem med detta och även kommit 

med lösningar för att minimera problemet.  

Det finns en risk i att fallföretaget har en mentalitet som handlar om att utöka befintliga lager 

innan de ser över sina processer och lagerhantering. Detta tankesätt kan fungera till dess att 

marknaden svalnar och / eller att kostnader blir för höga.  

Fallföretaget är i en växande fas och expanderar kontinuerligt. Det gäller att se över processerna 

och göra de nödvändiga förändringar som krävs för att växa på ett hållbart och lönsamt sätt.  

Om fallföretaget väljer att utöka dess lager för att kunna lagerföra mer gäller det att se över de 

redan befintliga problemen som finns. Ett eller flera större lager kommer inte att lösa 

problemen med att inte kunna leverera ut till kund. Problemen uppkommer när kunden 

bestämmer sig för att inte ta emot de planerade produkterna. Här ska det finns processer för vad 

som ska göras i dessa situationer och framförallt ska det inte ske i det sena skedet i 

leveransprocessen. Kostnaderna kommer öka i takt med att lagerna växer. Expanderingen som 

vill göras nu kan behöva utökas ytterligare i framtiden. 
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5 Analys och Diskussion 

Nedan kapitel beskriver analysen av hur empiriskt data kopplas till teori.  

Många länder ser Sverige som ett land med produkter av hög kvalitet. Detta är till en enorm 

fördel för fallföretaget då kunderna inte ser några risker med att köpa svenska hissar. Detta är en 

av anledningarna till att den asiatiska marknaden har en stor tillväxtökning tillsammans med att 

folket får allt bättre ekonomi.  

5.1 Lagerföringstider  

Lumsden, K (2012) skriver att leveransservice handlar om företagets prestation mot kund. 

Oskarsson, B., Aronsson, H. & Ekdahl, B. (2013) fyller på med att det kundernas krav på 

service som ska tillfredsställas och att leveransservicen består av en rad aktiviteter som sker i 

interaktion med kunder före, under och efter leverans. Allt detta ska ske i enlighet med JIT 

principen där det ska produceras och levereras rätt material i rätt tid (Chen, Z. 2015).  

Varför höga lagerföringstider uppstår beror på att leveransservicen och JIT i vissa fall inte 

fungerar i praktiken som i teorin. Fallföretaget har en process (figur 4.2.2) där JIT har 

implementerats för att underlätta hela flödet från säljkontakt till att färdig produkt ska levereras 

till kund. Som Taichi Ohno beskrev JIT (Liker, J.K.2009) handlar det om att från mottagande av 

order, fram tills att betalning kommer in, att man ska reducera tidslinjen genom att ta bort icke 

värdeskapande aktiviteter. Lagerhantering handlar om hanteringen av tiden det tar för arbetare 

att hantera det material och produkter som ska förflyttas in och ut genom lagret (Speh, T.W. 

2009). Fallföretaget har fokus på försäljning och mindre fokus på lagerstyrning. Förbättrad 

lagerstyrning tillsammans med en genomgång av förbättrade förvaringsmetoder kommer ge 

fallföretaget en bättre överblick av hur lagret fungerar i praktiken.  

F.1. Vad orsakar långa lagerföringstider?  

¶ Bristande kommunikation  

¶ Bristande processer  

¶ Bristande informationsflöden  

5.2 Försäljningsprocesser  

Försäljningsprocessen är som alla andra processer i ett företag. De måste utvärderas och 

effektiviseras för fortsatt utveckling. Fallföretaget har en tydlig process i hur flödet ska gå till vid 

en kundkontakt och möjlig försäljning. Men det finns inte med i processen hur de ska agera vid 

leveranser som inte kan levereras till kund.  

Leveransservicen ligger bakom en stor del i att produkterna ankommer till lagret innan kunden 

kan ta emot. Lumsden, K (2012) lägger stor vikt på att informationen mellan kunder och företag 
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blir allt viktigare när tidskraven ökar och informationsbytet får en alltmer central betydelse. 

Flödet av information är dubbelriktad och ska likväl handla om produktions förseningar som 

avvikelser i tidsplanen hos kund.  

Fallföretaget har en process som innebär att en vecka innan produktionen startas ska kontakt tas 

med kunden för att säkerställa de avtalade leveransvillkoren. Detta steg finns för att minimera 

liggtiden och den kapitalbindning som sker vid leverans av färdiga produkter.  

 

Figur. 5.1. Fiskbensdiagram av identifierade orsaker till långa lagringstider 

Genom att kartlägga flödesprocessen och gå igenom de olika stegen identifierades flera 

problemområden. För att åtgärda problemen är det viktigt att identifiera grundorsaken innan 

förbättringsarbete påbörjas. Orsaker som har identifierats kategoriseras enligt 

fiskbensdiagrammet i Figur. 5.1. med huvudproblemet längst fram. Orsakerna benas sedan ner 

till mer specifika delar.  

F.2. Går det att minimera lagerföringstiderna genom att förbättra försäljningsprocesser?  

¶ Genom förbättrad kommunikation minimeras riskerna för att producera för tidigt  

¶ Genom ständigt processarbete identifieras problemområden som kan åtgärdas  

5.3 Företagets ansvar   

Företaget har en vision om hur de ska växa, både ekonomiskt och hållbart. Fallföretaget växer i 

ett tempo som kräver att processerna ses över konstant för att hela tiden följa med i 

utvecklingen och prestera på topp. Fallföretagets lager i Kina fylls upp snabbare än vad 

leveranser går ut till kund. Detta på grund av att kunder har beställt produkter med 

leveransdatum som inte matchar deras planering. Genom det ökade färdigvarulagrandet krävs 

det att lagren expanderas vilket resulterar i högre lagerkostnader, högre kapitalbindning och 

större risker. Fallföretaget som helhet måste gå in och se över processerna kring försäljningen 

och leveranser till lagren. De behöver se över kundrutinerna vid beställning för att optimera sitt 

arbete och minimera riskerna med att lagerföra mer färdiga produkter samt utöka sina lager.  
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Lean filosofin kan med fördel tillämpas i hanteringen av lager och lagerutrymmen då den ser 

lager som slöseri och bör elimineras (Eroglu, C. & Hofer, C.2011). Fallföretaget kommer aldrig 

kunna eliminera sina lager i Kina då produkterna anländer från Sverige med båt och måste 

lagerföras innan leverans. Men som Eroglu, C & Hofer,C (2011) skriver mäts lagrets effektivitet 

i hur det är utformat, hur material hanteras, vilka transportmedel som används och hur rutterna 

är planerade.   

Figur 3.6. och 3.7. visar de möjligheter som finns för att forma om befintliga lager genom att 

implementera nya förvaringsmetoder för att optimera ytorna. Då färdigvaruprodukterna 

lagerförs på pall finns möjligheten att se över ställagelagring där godset skulle placeras i fack på 

höjden och på så sätt minimera de ytor som krävs. Lumsden, K (2012) skriver att denna 

metoden fungerar bra för gods som inte har en lång hantering. Därför bör detta ses igenom 

samtidigt som processerna för att få ner hanteringstiden i lager. Denna metod används redan på 

färdigvarulagret i Gävle. Produkterna lagerförs en kortare period i ställage innan de sänds ut till 

kund. Det finns även förbättringsområden i att se över hur de färdiga produkterna paketeras. Ser 

vi tillbaka till Figur 4.6. till 4.8. finns det stora förbättringsområden i hur produkterna paketeras 

för leverans. Hellström och Nilsson (2011) refererar till Paine (1981) där de beskriver 

paketering som ett koordinerat system som förbereder varor för transport, distribution, 

förvaring, återförsäljning och för att nå ut till slutkund.  

Här finns det goda möjligheter i att se över produktutformandet för att kunna optimera 

fyllnadsgraden för de container som används vid leveranser till lager. Genom att optimera 

paketeringen kan säkerheten stärkas för produkterna, pris per leverans kan minimeras samt att 

fokus på hållbar utveckling genom att optimera i logistikflödet kan förbättras.  

F.3. Hur kan företag arbeta med försäljningsprocesser för att minska lagringstider?  

¶ Öppen kommunikationskultur genom företaget  

¶ Övergripande processöversyn med uppföljningar  

¶ Lean tänk genom hela företaget  
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6 Slutsatser 

Nedan kapitel svarar mot studiens syfte och frågeställningar.  

Syftet med denna studie är att undersöka hur ett företags försäljningsprocesser kan påverka 

lagerstyrningen ur ett kostnadsperspektiv och att identifiera de bidragande orsakerna till dessa 

samt hur dessa kan förbättras. Frågeställningarna handlade om att undersöka vad det är som 

bidrar till höga lagerföringstider, hur dessa kan minimeras eller elimineras genom att se över 

företagets processer samt vilken roll försäljningsprocesser spelar in.  

6.1 Lagerföringstider  

Långa lagerföringstider kan bero på att ett företag producerar i en snabbare takt än den takten 

som utleveranser sker i. Gällande fallföretaget är det försäljningsprocessen som är en del av 

problemet gällande de ökade lagringsföringstiderna. Försäljningen sker i en takt där utan 

tillräcklig kontroll godkänner leveranser till kunder som inte är redo för att ta emot sålt 

material. Genom att införa kontroller som sker mer regelbundet och tätare inför 

produktionsstart och leverans går det att minimera riskerna för att få färdigvaruprodukter 

liggandes på lager. Att minska lagerföringskostnaderna genom noggrannare kontroller kommer 

leda till en ökad vinst på sikt för företaget. Lagerutökningen kommer inte expandera i samma 

takt som tidigare och kapitalbindningen i färdigvarulagringen minskas. Företag mäter ofta 

leveransprecision för att se hur väl de möter de krav de har. Genom att inte behöva förskjuta 

leveranser till kund kommer dessa siffor att bli mer tillförlitliga. 

6.2  Försäljningsprocessen  

Processen kring försäljning är en viktig del i ett företags överlevnad och utveckling. Därför är 

det viktigt att arbeta med dessa processer och optimera dem för fortsatt utveckling. 

Fallföretagets produktion är kundorderstyrd vilket innebär att inget produceras förrän en order 

är lagd. Detta innebär att det säljaren för vidare till produktionsplanerarna ligger till grund för 

hur leveransen ska planeras och hur länge produkten planeras att lagerföras. Säljarna behöver 

implementera en process som innebär att en kontroll görs ytterligare en gång innan ordern sätts 

i produktion. Detta är ett steg som inte kräver tid eller ansträngning men som kommer leda till 

besparingar för företaget. Förseningar kommer alltid att finnas för alla företag. Det gäller att 

man som producent håller koll på dessa för att inte utsätta sig själva för fara med att binda upp 

stora kapital eller producera produkter som ej kan levereras till kund.  

I figur 5.1 framgår det att kommunikation är en del av problemet företaget har och som 

påverkar försäljningsprocessen. Kommunikation är en punkt som ständigt kan förbättras, det 

handlar om att skapa en kultur som främjar öppen kommunikation där avdelningar uppmanas att 

informera varandra vid information som beror fler parter.  
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För att förbättra försäljningsprocessen bör fallföretaget: 

¶ Implementera kontroller av nuläget innan produktion startas.  

¶ Förbättra kommunikationen avdelningar mellan samt med kunder.  

¶ Ständigt arbeta med processerna kring försäljning.  

 

6.3 Företagets bidrag till förbättrat processarbete   

En säljares arbete går ut på att sälja det företaget producerar. Det kan vara att säljarens lön 

baseras på vad denne har sålt under månaden. Här gäller det att företaget går in och ser över hur 

processen ska fungera genom till företagets fördel. Ofta ser avdelningar till sitt eget bästa utan 

att se helhetsbilden, det är här det är viktigt att ledningen går in och visar vägen att det ska 

jobbas gemensamt. För fortsatt lönsamhet bör företaget:  

¶ Se över hur företaget som koncern arbetar med processer  

¶ Implementera standardiserat arbetssätt med processer  

6.4 Fortsatta studier 

För att öka validiteten i denna studie rekommenderas det att göra mer observationer och 

intervjuer. Även då validiteten kunnat vara högre går det att utläsa röda tråden i studien vilket 

gör att fortsatta studier går att genomföra. Denna studien fokuserade på försäljningsprocessen 

hos fallföretaget. På en generell nivå går det med denna studie att fortsätta studierna kring 

processer och dess påverkan. Ett företag består av alla möjliga processer som ska fungera för att 

utvecklas och växa. Genom att fokusera på processutveckling i alla delar kommer företag i stort 

att växa.  

¶ Fördjupning inom försäljnings påverkan ur kostnadssynpunkt.  

¶ Implementering av förbättringsarbete kring processer  
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Bilaga 1 Mailkontakt med Sourcing Manager, Cibes Lift 

AB, China  

¶ Is it possible for you to give me the full process from when a customer makes an order to 

the sales till it reach the production? Like every step the sales person takes before they 

can close the deal. 

¶ If you can´t answer it maybe you can connect me to a English speaking sales person that 

can answer my questions? 
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Bilaga 2 Intervju med Sales Executive Sweden, Cibes 

Kalea Sverige AB.  

Dessa frågor ställdes:  

¶ Vid en aktuell försäljning tar kunden kontakt med en säljare. Följer säljaren sedan något 

protokoll vid insamlingen av data från kund? 

 

¶ Vad händer efter att man har haft första säljkontakten? 

 

¶ Vad för information samlar man in om installationsplatsen där hissen ska monteras upp och 

vem är det som samlar in den? 

 

¶ Efter att avtalet är signerat vad är nästa steg i processen för försäljningen?  

 

¶ Hur lång tid brukar försäljningsprocessen ta från att kund kontaktar en säljare till att ordern 

ligger i produktionen?  

 

¶ Vad har ni för kontakt med säljarna från Kina gällande försäljningen?  
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Bilaga 3 Frågor som skickats via email till Director 

APAC, Cibes Lift Group AB  

¶ Vid en möjlig försäljning tar kunden kontakt med en säljare. Följer säljaren sedan något 

protokoll vid insamlingen av data från kund?  

 

¶ Vad händer efter att man har haft första säljkontakten? Vad gör säljaren med den insamlade 

informationen?  

 

¶ Vad för information samlar man in om installationsplatsen där hissen ska monteras upp och 

vem är det som samlar in den? Varför (enligt kontoret i Shanghai) åker säljarna till bygget för 

att samla information?   

 

¶ Efter att avtalet är signerat vad är nästa steg i processen för försäljningen?  

 

¶ Hur lång tid brukar försäljningsprocessen ta från att kund kontaktar en säljare till att ordern 

ligger i produktionen? 

 

¶ När produktionsordern skickas till Sverige för att sättas igång, kontrolleras det ej av säljarna i 

Kina att produkten kommer att kunna levereras ut till kund enligt avtal?  

 

¶ Varför väljer man att lagerföra de färdiga produkterna och inte att senare lägga produktionen?  

 

¶ När man inte kan leverera ut till kund på grund av ett bygge som ej är klart, står kunden för 

lagringskostnaderna?  

 

 

 

 


