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Formal, deltagere og anvendelse

* Formal

e At vurdere hvilke leverandgrer, der er mest vaerdifulde for virksomheden og
dermed skal have seerlig fokus hvad angar tiltag indenfor relationsledelse.

* Deltagere
* Ansvarlige for sourcing.

* Anvendelse
e Kan anvendes i forbindelse med kortlaegning af forsyningskaeden i fase 1.
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Fremgangsmade

e Lav et udtraek af virksomhedens aktive leverandgrer.

 Start med at fokusere pa de direkte leverandgrer (leverandgrer af
ravarer, materialer, komponenter m.v. til produkterne).

e Vurder hver enkelt leverandegr ud fra dimensionerne:
 Den relative veerdi de tilfgrer virksomheden.
* Forsyningsrisiko af det leverandgren leverer.
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Kilde: Cordell, A. & Thompson, I. (2019), The Procurement Models Handbook, Routledge, London.
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Tre leverandgrlag

Strategiske e Strategisk relation
leverandgrer * (@verste lag, hgjeste vaerdi, mest kritiske leverandgrer
* Normalt faerre end 5% af antallet, ofre faerre end 1%
* Malrettet samarbejde
* Relationer der skaber veerdi, kontinuerlige forbedringer og innovation
* Ofte karakteriseret ved gensidig athaengighed og feelles skaebne

Foretrukne * Relationer baseret pa foretrukne handelsbetingelser
leverandgrer * Mellemste lag, mellem veerdi, "vigtige” leverandgrer
* Normalt 20-30 % af antallet
* Relationer som kraever performance styring og som vil generere en hgj grad af
kontinuerlige forbedringer
* Ofte karakteriseret ved langsigtede kontrakter og aktiviteter med kontraktstyring

Transaktionsbaserede * Kortsigtede relationer baseret pa standardbetingelser

leverandgrer * Laveste lag. Lav veerdi, lav kontraktuel risiko
* Domineret af kontraktuel udveksling med begraenset relationsledelse
* Handelsrelationer som kraever minimal regulativ overvagning
» Karakteriseret ved kontraktuelle og transaktionsbaserede termer

Kilde: Cordell, A. & Thompson, I. (2019), The Procurement Models Handbook, Routledge, London.
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