VD

praktiska rad som fungerar

Din leverantor ar din partner

Varje foretag behover andra foretag for att fungera; det gar inte att vara
sjalvforsorjande. Bokféring, IT, bilar, papper, verktyg, staddning, kopieringsmaskiner,
mobiltelefoner, plat, produktionslinjer, osv. Allt detta kops in fran utomstaende for att
du ska kunna lyckas driva din verksamhet. Tanker du efter sa ar listan lang pa hur
manga bolag du képer av.

Vissa av dina leverantorer kanner du vanligtvis mera an andra eftersom du ar mer
beroende av deras produkter. Du kanske klarar dig utan kaffe en dag, medan en
forsenad forsandelse av trasiga insatsvaror kan stélla till det rejalt for dig och dina
kunder. Hur kan du uppratthalla en bra relation till dina viktiga leverantérer? Hur gor
du for att kunna bli "sedd och hord”? Vad ska du tanka pa vid val av en strategisk
leverantor?

Fokusera pa priset?

S&g att du t.ex. hittar billiga varor p& natet som motsvarar produkter som du brukar
kopa in; men ska du verkligen handla pa natet? Och skulle du mot formodan falla for
det laga priset sa ar du i en riskabel situation som formodligen kostar mer. Ofta &r det
priset som tar hela uppmarksamheten och resten gléms bort och blir sekundéar. Avtal,
ledtider, garantier, service, leveranssakerhet, betalningsvillkor, kvalitet, hantering av
reklamationer, mm. Det ar den totala &gandekostnaden som du ska téanka pa och inte
endast inkdpspriset. Notera att en av principerna for ISO 9001 sager att man ska
strava efter dmsesidigt fordelaktiga relationer till leverantérer. Hamnar du ”i ndéd” sa
ar det da vannen proévas.

Varda dina leverantorer

Att ha en bra relation till dina nyckelleverantorer ar lika viktigt som att ha en bra
relation till dina kunder. Det behovs for att ditt foretag ska fungera och dina produkter
ska levereras. Att ha en aktiv kommunikation visar att du & man om att leveranser
fungerar, att du ar intresserad av nya produkter, att du bryr dig om din leverantdr,
osv. Det ar inte ovanligt att leverantoren dessutom har dina konkurrenter som
kunder. Det ar inget att vara orolig 6ver sa lange det finns en 6msesidig respekt och
inga orealistiska forvantningar emellan. Oavsett hur lite du képer av en leverantor sa
ska de hantera dig som en prioriterad kund. Hamnar du i ett lage dar du kénner dig
ointressant sa ar det dags att leta efter en ny leverantor. Vore bast om du fran borjan
har fler leverantdrer for kritiska produkter, och dessutom valjer leverantdrer som ar i
"din storlek”.

Utvardera leverantdren

Det gar inte att méata en leverantors prestation om du inte regelbundet gor en
utvardering av deras "beteenden”. Du utgar ifran tidigare utvarderingar som du gjort
samtidigt utnyttjar du ditt affarssystem for att ytterligare samla jamférbara uppgifter
och statistik. En kombination av bade mjuka och harda varden som ska hjalpa dig
gbra en affarsmassig bedomning. Underskatta inte din aktivitet for val av kritiska
leveranttrer. Du ar mer beroende av dem &n du tror och har allt att vinna genom att
ga metodiskt tillvaga. Den lanken ska vara stark och hjalpa dig leda ett [dnsamt
foretag i manga ar.
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