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Sammanfattning
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Nyckelord

Organisering, system, affarssystem, demonstrator,
produktflode, flodesschema, logistik.

Syfte
- Forbattra Repsams lonsamheten genom bl.a.
o Effektivare varuhantering
o Battre informationshantering
o Byggnation av en demonstrator for ett
affarssystem’

Metod

Data har tagits fram framst genom intervjuer med personalen.
Priméardata har alltsa anvants. Arbetssattet har varit Scrum och
utvecklingsarbetet av demonstratorn har gjorts i Filemaker.

Teori

| huvudsak har redan forvarvad kunskap anvants och pa de
omraden dar mer kunskap behovts har det mest narliggande
materialet anvants.



Genomférande

Har har arbetet och resultaten steg for steg presenterats. |
detta kapitel kan man hela tiden folja de diskussioner som har
foregatt de val som foreslagits. Djupgaende diskussioner later
lasaren forsta de alternativ som har funnits och skapar en
motivation for de val som har gjorts.

Utvéardering

De rekommendationer som har givits samt demonstratorn har
implementerats i bolaget. | korthet innebar det att VD Thomas
Jonsson sparar nagra timmar i veckan pa arbete. Likasa
besparas bokforingen atskilliga timmar varje vecka, men
framfor allt gar arbetet i butiken mycket smidigare och
effektivare. De nya systemen har mojliggjort att en dubblering
av personalstyrkan och en hogre kundnojdhet genom en battre
informationsstruktur. Arsomsattningen ar numera nastan tre
dubblad sedan ex-jobbet paborjades. Overlag ar alla pa bolaget
mycket nojda over resultatet.
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1 Inledning

1.1 Val av amne

Nagot som alltid intresserat mig i saval foretag som sysslar med
handel som med tillverkning ar hur man goér for att halla en
sadan effektivitet som man gor. Tittar man pa
tillverkningsbolagen ar det tamligen automatiserade maskiner
som idag gor mestadels av jobben, medan det i handelsforetag
snarare ar manniskor som utfor dem. Det hade varit intressant
for mig att titta pa dessa processer och garna i ett foretag vars
tekniska djup gor att jag inte behover spendera manader bara
for att fa en liten 6verblick éver hur nagon brakdel av hela
processen fungerar.

Valet gick till Repsam. Den tekniska hojden ar begransad och
dar finns inte mycket effektivisering gjord tidigare. Forutom att
det ar ett handelsforetag finns dar ocksa inslag av tillverkning.
Varje produkt som kommer in behdver namligen ga igenom ett
dussintal moment for att man ska kunna garantera den onskade
kvalitén pa produkten, men ocksa for att fa fram information
om produkten som gor den saljbar. Detta gor att jag upplever
att jag har en stor mojlighet att forbattra for foretaget varvid
jag tycker det kanns som en riktigt spannande utmaning som
aven kommer ge riktigt bra resultat for foretaget!

1.2 Bakgrund

Repsam ar i behov av ett system som organiserar bade
inflodesprocessen och utflodesprocessen av alla varor i butiken
och underlattar for 6vriga skeenden sa som testning,
prissattning och fotografering. Systemet ska kopplas till en
hemsida, vara kompatibelt med andra system sa att det kan
byggas ut, t.ex. bokforingsprogram och hemsidor samt ha stod
for manga olika fysiska butiker.

Repsam ar en knutpunkt for saljare och kopare av begagnad
hifi. Nar man koper hos Repsam betalar man 30-80% mindre mot
att kopa motsvarande produkter nya samt far ett mervarde i att
varje affar hos Repsam stodjer var oumbarliga miljo och var



valfard. Bolaget har idag en heltidsanstalld och 2
deltidsanstallda plus en VD som pluggar pa heltid samtidigt. De
har bade forsaljning genom butiken pa 79kvm och via internet.
Omsattningen for 2008 beraknas slutar pa ca 3 miljoner.

1.3 Arbetets innehall

Analysera det logistiska flodet av produkter som bl.a.
innehaller foljande stationer: Inkop, test, fotografering,
uppdatering av hemsidan och forsaljning.

Undersoka mojligheterna att gora ett effektivt system for
flodet av produkter.

Implementera en demonstrator av ett system beskrivet i
punkterna ett och tva.

1.4 Syftet

Forbattra lonsamheten genom:

o Effektivare varuhantering
Battre informationshantering
Battre service till kunderna
Mer information till kunderna

©)
©)
©)
o System som ger mojlighet till expansion

1.5 Ordférklaring

Affarssystem: Ett program som hjalper foretaget med
dess styrning och administration

Databas: En samling av information som ar latt att
anvanda sig av samt lagga till ny information i.

o Record: Specifik information som sparats i ett falt
(t.ex. telefonnumret 046-99 99 99)

o Falt: En del i databasen dar du forutbestamd att
en viss slags information ska sparas. (T.ex.
telefonnummer)

o Tabell: Information som harror ett visst amne.
(T.ex. kundinformation) En tabell innehaller falt
som i sin tur innehaller records.

Demonstrator: Ett system som pavisar vid funktionalitet
av vad ett fullskaligt affarssystem kan gora
Flodesschema: En grafisk ritning av en process
Low-end system: Ett affarssystem som utnyttjar papper
och penna snarare an databaser.
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- Paminnelsetrigger: Nagot som paminner dig om de saker
du ska gora nar du ska gora dem. (T.ex. ett alarm som
07:30 sager “ata frukost”)

- Relationskarta: En karta som visar hur olika tabeller och
falt ar kopplade till varandra.






2 Metod

2.1 Kvantitativ eller kvalitativ undersékning

Jag valjer helt enkelt att fokusera all kraft pa Repsam, bolaget
ar sa litet och personalen sa fa att det maste bli kvalitativa
undersokningar. Alternativet hade varit att undersoka andra
bolag och annan personal, men for att hitta ett liknande bolag
behdver man ga langt utanfor Sveriges granser, enligt VD sjalv
sa far man nog vanda sig till USA da eftersom foretaget inte
stott pa nagot liknande bolag i Europa annu. Att undersoka
bolag inom andra liknande branscher anser jag inte tillfora
projektet mycket, eftersom det i de bolagen rader helt andra
problem och utmaningar. Den kunskap som kan erhallas fran
andra bolag anser jag snarare ar ren teoretiskt kunskap. Jag
anser att det ar effektivare med en litteraturstudie om jag
upplever att jag behover den. Jag valjer alltsa att utfora
kvalitativa undersokningar.

2.2 Urval

Urvalet av respondenterna i en kvalitativ undersokning bor ske
med noggrannhet och tydliga urvalskriterier®. Det blir naturligt
att fokuset ligger pa VD Thomas Jonsson samt butikschef
Michael Jarlhov. Ovrig personal ar endast extra anstalld och
darmed anser jag att deras bidrag inte ar lika intressant. Viss
kontakt kommer dock tas med bokforaren samt nagon av de
timanstallda.

2.3 Intervjumetodik

Bade butikschef Michael Jarlhov och VD Thomas Jonsson har
intervjuats flera ganger av mig, men aven rutinansvarige
Michael Ullvin som blev anstallda i borjan av 2009. Intervjuer
gallande ett visst problem har forst paborjats med ett langre
mote dar jag stallt fragor av icke ledande struktur. Vid slutet av
diskussionen har mer detaljer getts kring varfor fragorna har
stallts och jag har aven latit intervjuobjekten fa inga i en
diskussion. Efter detta har jag haft goda mojligheter att
aterkomma med fragor och tankar l6pande under arbetet.



2.4 Data
Data som ligger till underlag for ar i huvudsak baserat pa
primardata direkt fran Repsam och inte andra oberoende kallor.

2.5 Arbetsmetodik
Jag har tittat pa lite olika satt att jobba, framst med fokus pa
systemutvecklingen, och jag valde mellan dessa metodiker:

2.5.1 Behaviour Driven Development®

En metod dar man fokuserar pa anvandaren och dennes behov
snarare an tekniska detaljer. En fordel ar att man minskar
diskussioner kring olika sprak och deras tekniska detaljer,
eftersom vad koden utfor och inte hur den tillverkas blir det
primara. Eftersom jag endast kommer att programmera i ett
sprak och gora det ensam kommer det inte bli nagra
sprakkrockar.

2.5.2 Scrum®

Har har man tre olika roller. En person som ar projektledare, en
som ar foretagsrepresentant och sjalva teamet som utvecklar.

| nagot som kallas backlog skriver man ner de uppgifter som ska
goras, nar det ska bli klart och prioriteringen pa uppgifterna.
Sedan gor man ett sa kallat sprint varvid man under en period
jobbar intensivt for att leverera nagot anvandbart. Darefter ser
man over sin backlog (uppgifterna) igen for att se vad man gjort
och planera in vad man ska gora framover. Sedan genomfor man
ett nytt sprint. Metoden gar att anvanda lika bra for
programmering som i andra projektsammanhang.

2.5.3 Test-Driven Development®

[6] Forst skapar man ett ”test” som visar pa de resultat man vill
ha. Darefter gor man koden for att klara av testen och nar man
val har en kod som levererar de 6nskade resultaten sa
programmerar man om den enligt gangse standarder for att fa
en struktur som andra programmerare kan folja. Metoden ar
framst till for programmering och detta ar inte vad jag primart
ska syssla med och darfor tycker jag inte metoden kanns ratt
for mig.



2.5.4 Feature Driven Development®

En metod dar man utgar ifran de énskvarda funktionerna man
vill ha. Darefter gors en utvecklingsplan och sedan gor man en
design for varje egenskap.

En stor nackdel har verkar vara att man fokuserar pa de sma
egenskaperna och riskerar att tappa helheten.

2.5.5 Extreme programming’

Huvudfokus har ar egentligen att forbattra mjukvara och
anpassa mjukvara till nya énskemal fran kunderna. Samtidigt
ska man garna jobba tva och tva. Sa i mitt fall blir denna metod
helt ointressant.

2.5.6 Rational Unified Process®

Varje person i teamet far en viss roll. Man skapar en lista med
de resultat som fas efter att en uppgift har utforts. Till sist
skapar man uppgifter som ges till en viss roll.

Ett arbetssatt som aterigen kraver ett team och ar darfor inte
aktuellt for mig.

2.5.7 Dynamic Systems Development Method®

Har anvander man ett iterativt arbetssatt med malet att lyckas
halla budget och tiden utifran de foranderliga krav som kan
tankas uppsta under arbetets gang.

2.5.8 Val arbetsmetodik

Jag Val]er att Jobba i Uppagift Poing Status Pri Startad Avslutad

Designa databas 13 Akliv 1 9-8-2008

enlighet med Scrum(se ! tabas 2 Ay

For data 5 Akliv

N

b]ld t]“. hbger). Jag Integ PCS 5 Aktiv
Y .. Automatis fraktlapp 8 Akliv
valjer denna metod for  skrwarappon ey

ut inkdpskvitto 2 Ej paborjad

att det viktiga inte ar

va ut 2 Ej paborjad

2

4

:

. R . Skapa resultatlista 8 Ej pabérjad ;

varje liten egenskap i o 13 Ej pabérjad 4

mitt arbete utan i : Elpabedad

helheten. T.ex. har Auomatekmaimed |3 RN 5

foretaget ingen nytta No 15 [ERR ¢

av att kunna spara 21 [Elpdbedad 5

persondata i ett system S
om det inte kan ?  Geolg
anvandas for att skriva 50 ot 2 i s 82008

2 1 9-23-2008

ut kvittona . Revidera kravspec

Figur 1 Ogonblicksbild av backlog i Scrum
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Dessutom innebar Scrum att jag emellanat kommer att kunna
titta upp och se helheten vilket innebar att jag konstant
kommer lara mig nya fakta och justera vilka resultat som
faktiskt onskas astadkommas. En annan stor grund for mitt val
av detta arbetssatt ar att det aven ar anvandbart nar man
jobbar med annat an just programmering och valdigt mycket
jobb kommer vara undersokningsjobb snarare an ren
programmering. Till sist kanner jag manniskor som jobbat med
systemet, som rekommenderar det som jag ocksa kan fa hjalp
fran.



3 Litteraturstudie

3.1 Fa det gjort

Boken ”Fa det gjort'®” (Getting things done) lar ett effektivt

satt att jobba for att fa saker och ting gjorda snabbt och med
goda resultat. Boken handlar uteslutande om administration,

planering och optimering av floden.

Teorin utgar i stort fran bl.a. grundlaggande regler:

1.

Allt material som kommer till dig far endast
skumlasas(snabblasas) en gang och lasas en gang.
Behover materialet gas igenom mer an sa ar det nagot fel
pa systemet.

. Allt material ska ga in i endast en inkorg. Helst ska denna

tommas helt nar man val har borjat bearbeta den.

. Hjarnan ska inte anvandas till att komma ihag saker som

ska goras, dess kraft ska istallet anvandas till kreativa
uppgifter, som att l6sa problem. Detta innebar att sa fort
nagot behovs goras, ska detta pa nagot satt laggas in i ett
system (antecknas, spelas in eller liknande) sa att
hjarnan inte behdver komma ihag det.

Information av ett visst slag bor endast finnas pa ett
stalle, forutom ev. backuper.

. Nar en inkorg behandlas bearbetas allting enligt den

ordning det kom in i den, allting som tar under 2 minuter
att genomfora gors direkt, alla uppgifter som tar mer an
2 minuter att genomfora sorteras in i system for att
genomforas vid senare tillfallen.

Inkorgen ska vara helt tom vid givna tillfallen, t.ex. en
gang om dagen.

Allt material som ligger sorterat i en viss korg skall kunna
genomforas nar man val borjat arbeta med den. Det
innebar att du inte kan ha ”prata med Sven” i denna korg
om det ar en korg du far 6ppna alla dina arbetstimmar
medan Sven endast jobbar mandagar. Gar du igenom den
pa tisdag kommer du da inte kunna avsluta uppgiften.
Rutiner och paminnelsetriggers ar det basta sattet for att
utfora saker och ting. T.ex. kan en paminnelsetrigger
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vara att lagga brev som ska ner i brevladan pa dérrmattan.
Nasta gang du gar ut ser du dem och tar med dem ut.

Rent praktiskt innebar detta att du alltid behéver ha med nagon
form av anteckningsblock med dig 6verallt du gar. Du kan fa en
tanke var som helst pa saker som behovs goras. Kanner du igen
att det helt plotsligt poppar upp att ”just det, jag maste kdpa
mat till...”Denna tanke kan komma nar som helst under din
vakna tid och du ska kunna fora ner den direkt, t.ex. pa ett
vanligt anteckningsblock, i mobilen eller som rostinspelning.
Det sistnamnda rekommenderas eftersom det gar mycket
snabbare an att knappa in det for hand. Mobiltelefonen ar bra
att anvanda eftersom de flesta alltid har den med sig.

Vid bestamda tillfallen, t.ex. varje morgon, tommer man denna
inkorg och sorterar uppgifterna. Just uppgiften att handla mat
kanske innebar att du ocksa maste fraga din partner om rad for
vad det ska vara for mat. Da ar nasta uppgift for detta
”projektet” just det, att fraga din partner. Har du valt att
anvanda mejl hanteraren Outlook som grund for ditt
arbetsflode. Du kan lika garna anvanda fysiska korgar, en
anteckningsbok eller annat. | Outlook kanns den naturliga
korgen att lagga uppgiften i ’hemma”. Det ar troligtvis hemma
du kan traffa och samtala med din partner. Men korgen hemma
duger inte, for den innebar endast att du ar hemma och kanske
inte din partner vilket innebar att du man kan bryta mot regel
nummer sju Allting i en viss korg maste kunna témmas nar du
oppnar den. Alltsa far man valja mellan att t.ex. anvanda dig av
en korg som heter ”Partner” som endast far bearbetas nar man
kan fa kontakt med sin partner. Eller sa kan man lagga in
uppgiften i sin kalender om man vet att bada tva kommer vara
hemma vid en viss tid. Eftersom vi inte far bryta mot regel
nummer 3, hjarnan ska inte komma ihag saker som ska goras, sa
bor man anvanda sig av en digital kalender som ger ifran sig ett
alarm nar man ska utfora en viss sak. Anvander man en vanlig
fysisk kalender som man bara laser aven gang om dagen innebar
det ju annars att hjarnan maste komma ihag allt som ska goras
under dagen alternativt komma ihag att paminna dig att kolla i
kalendern igen och sadant ska undvikas. Vad man daremot far
lata hjarnan komma ihag det ar saker som alltid ar detsamma
och som kan ga pa rutin, eftersom det kommer ta valdigt lite
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kraft av hjarnan. | fallet med en fysisk kalender skulle man da
kunna ha en rutin att alltid kolla av kalendern var fjarde timme
och pa sa satt paminna sig om uppgiften.

Om du valjer att gora en korg som du kallar ”partner” och later
uppenbarelsen av din partner agera som paminnelsetrigger. Du
vet att ni kommer traffas manga ganger innan maten ska
handlas in sa darmed ar det ingen risk for att uppgiften gloms
bort.

Hur man ska hantera paminnelsetriggern ar upp till en sjalv.
Lampligt ar t.ex. att begransa sig till att behova anvanda sig av
den en gang om dagen och da behéver man anvanda minnet.
D.v.s. det ar endast forsta gangen du gar forbi din partner
triggern gar igang, du anvander den, gar bort till din ”partner”
korg och gar igenom alla uppgifterna dar. Har verkar man bryta
mot regel nummer tre eftersom nar man traffar sin partner den
3dje och fjarde gangen under dagen maste man komma ihag att
man faktiskt har utfort allting i korgen ”partner” och darmed
inte behover kontrollera av den igen. Men regel nummer tre
sager att hjarnan inte ska anvandas till att komma ihag saker
som ska goras, uppgifter, dessa ska finnas i ett system. Syftet ar
att hjarnan aldrig ska behova spontant ”tanka fram” saker som
du bor gora eller bor komma ihag, utan detta ska tryggt ligga i
ett system sa att hjarnan inte behover oroa sig 6ver detta.
Istallet ska hjarnan spontant tanka fram lGsningar pa t.ex.
problem och vara kreativ. Om du dock blir pamind om en trigger
och du vet att uppgiften redan ar utford behover du givetvis
inte kolla av systemet. Daremot maste du vara saker pa detta.
For om du har en trigger som sager att du ska kolla av
partneruppgiften och du vet att dar fanns tva uppgifter som du
kommer ihag, men att dar kanske fanns aven en tredje. Om du
da inte kollar sa kommer hjarnan kénna sig tvingad att lagga
energi och kraft pa att komma ihag den tredje. Skulle den visa
sig viktig och inte bli utford finns det en risk att du borjar
misstro systemet och lata hjarnan komma ihag allting igen och
du nar inte i narheten av den styrka som finns med ”Fa det
gjort”, en styrka som kommer minska din stress, oka din
kreativitet och problemlosande och gora ditt liv battre!
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Du far satta upp ett stort system med korgar. Sedan maste du
ha ett bra satt att hela tiden fora in informationen i dem. En
vag in var att ha mobilen som anteckningsblock. Vad galler all
mejl har man den naturliga inkorgen men for brev, nycklar och
annat fysiskt i hemmet ar det lite mindre naturligt.

Kanske laggs en del saker pa mikrovagsugnen? Kanske finns det
nagon byra i hallen dar det hamnas en del saker eller kanske
det laggs pa en sidostalld stol eller pall?

Om man nu haller nagot i handen som man inte vill processa
omedelbart sa vill man garna lagga det pa nagot oppet stalle i
narheten och snart blir det rutin for dessa omraden och de har
blivit som inkorgar. Nackdelen ar att de aldrig tycks tommas,
atminstone inte pa en regelbunden basis.

Istallet rekommenderas det att man skapar en definierad inkorg
dar allt ska ner. Brev, kvitton, papper, pennor, cd-skivor, sma
anteckningslappar o.s.v. Har saken inte en definierad plats eller
ska processas och du inte vill processa den ner i denna inkorg.
Vill du daremot ga igenom den direkt sa gor det, t.ex. om du
har fatt ett semesterbrev fran nagon van sa las direkt. Men nar
du ar klar med brevet sa ta ett beslut, slang det om det inte ska
sparas, ska det sparas satt det dar det ska vara eller om du
verkligen inte vill processa klart det nu lagg tillbaks det till
inkorgen sa far du hitta plats for det senare. Gar daremot alla
dina semesterkort alltid direkt upp pa kylskapet sa kan du ju
lika garna satta upp det dar direkt.

Nar du har samlat ihop allt ar det bara att ga igenom dem i tur
och ordning och dar kommer regel tva, fem och sex till
anvandning. En inkorg ska, om det gar, tommas helt och
tommas i ordning fran forsta till sista materialet. Om vi tar
t.ex. mejl inkorgen och du marker att du inte gar fran forsta till
sista meddelandet utan hoppar lite efter behag, da bryter du
mot regel nummer ett. Ditt hoppande beror oftast pa att
rubrikerna verkar olika lockande. Darmed har du skumlast dem
minst en gang i onédan, antagligen kommer du att skumlasa
nagra mejl i onédan eftersom for varje gang du tar beslutet att
”det verkar inte roligt, jag gor det sen” sa maste du ha
skumlast rubriken igen. Dessutom gor du sorteringsarbetet
svarare for dig eftersom du inte bara behover bestamma vad du
ska gora med mejlen du 6ppnar, du maste aven besluta i vilken
ordning du ska oppna dem. Nagot som sinkar dig och gor att
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prioriterade, men trakiga uppgifter kanske inte blir gjorda i tid.
Tar materialet mindre &n tva minuter att processa ska du ga
igenom det direkt, eftersom materialet kan skapa enorma
resultat och tar i princip ingen tid att utfora. Tar det langre tid
an tva minuter ska det i nagon korg i systemet dar du senare
kan processa det. T.ex. om du pa jobbet har skrivit att du ska
ringa X och diskutera den inkomna offerten. Da ar det rimligt
att du lagger den i en korg ”ringas”. Lagger du den i en korg
”tisdag” och du aven jobbar kvallstid nar du tommer denna korg
under tisdagen kommer du ju bryta mot regel sju. Korgen
”ringas” daremot vet du att du endast far processas svenska
kontorstider eftersom du endast lagt manniskor som gar att
ringa upp under svenska kontorstider har.

Anvander du systemet pa jobbet ar det oftast aktuellt att skapa
olika korgar for olika prioriteringar. T.ex. ar det kanske
viktigare att processa en kunds order an att ringa 100 nya
kunder for att fa en ny order. Har bor man forslagsvis ha ett
antal olika prioriteringskorgar och manga brukar ha en korg med
lagst prioritering som i princip aldrig utfors. Det kommer
namligen hela tiden in nyare saker som ar viktigare som da ska
processas forst.

Eftersom inkorgarna toms kontinuerligt sa undviker man att
missa nagonting viktigt. Da man gor arbetet i
prioriteringsordning far man en helt annan effektivitet jamfort
med de som jobbar enligt ”roligast” eller "nasta”. Skulle man
processa ”stada entrémattan” fore kunders order riskerar man
att tappa kunder och far man anda far en strid strom av kunder
kanske ”stada mattan” inte ar behover utforas alls lika ofta.
Nar du sorterar allting sa far du aterigen inte tappa bort regel
nummer tre, hjarnan far inte komma ihag nar saker ska utfora,
t.ex. har du ett mejl dar det star att du maste ringa ett viktigt
samtal i veckan, men korgen ”ringas” toms bara pa mandagar
och idag ar det onsdag sa kan en losning bli att lagga den i
kalendern. En annan att lagga den i "akut” som du vet att du
kommer tomma under eftermiddagen och da gar det aven att
ringa det dar samtalet. Forsok inte komma ihag det i huvudet.
Da menar forfattarna att du inte nar kraften med ”Fa det gjort”
utan hjarnan kommer grubbla om detta istallet for att lata all
dess kraft anvandas till kreativ problemlosning.
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4 Genomforande
Har beskriver jag steg for steg vad jag gjort i mitt arbete.

4.1 Unders6kning av hdandelser for butiken

I min analys av flodet av produkter borjar jag med att
undersoka vad som kan ske mot kunden. Att dessa fungerar ar
ett absolut krav i det

som Repsam onskar. Jag gor undersokningen i butiken
tillsammans med VD Thomas och saljchefen Michael.
Foljanden skeenden gentemot kunden identifieras:

Kund ska kopa

Kund koper och delbetalar

Kund lanar hem en vara

Kund lanar hem en vara mot betalning

Kund koper pa oppet kop

Kund ska salja

Kund ska byta

Kund reserverar

Kund reserverar och delbetalar

Kund lamnar in for reparation

Kund lamnar in for reparation och betalar hela beloppet
Kund lamnar in for reparation och delbetalar/betalar med varor
Kund reserverar vara som annu inte kommit in

Kund onskar kopa viss vara och vill ha meddelande nar den
kommer

Kund saljer saker som tidigare lag pa reparation

Kund utnyttjar sin bytesratt mot annan produkt
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Kund utnyttjar sin angerratt och returnerar varan

Kund utnyttjar sitt oppna kop och koper andra varor

Kund utnyttjar sitt oppna kop och far pengarna aterbetalda
Kund utnyttjar sin garanti och far sin vara reparerad

Kund utnyttjar sin garanti och far annan vara for reparationen
ar for dyr

Kund utnyttjar sin garanti och far en annan vara att for
produkten inte gar att reparera

Kund utnyttjar sin garanti och far pengarna tillbaka for att
produkten inte anses lonsam att reparera

Kund utnyttjar sin garanti och far pengarna tillbaka for att
produkten inte gar att reparera

Kund koper produkter som Repsam inte har kopt in fran kunden
annu. (T.ex. produkter som lamnats in, men inte fatt pris eller

produkter som pa grund av justeringar behover fa prisjuteringar
innan de kops in.)

Kund koper produkter som gar via kommission, d.v.s. dar
utbetalning till den saljande kunden forst sker nar produkten
salts och da ofta i form av en viss andel av forsaljningspriset.

4.2 Nyttjande av informationen handelser i butik
Syftet med examensarbetet ar att undersoka mojligheterna att
forbattra flodet av produkterna och darmed ocksa
informationen om detta flode. Med den begransade tid jag har
sa valjer jag att endast fokusera pa de delar som verkligen ger
Repsam starka fordelar varvid det ar viktigt att forsta bl.a. vad
det ar for information.

4.2.1 Resonemang kring val av information
Grundlaggande information, for godkand bokforing, ar alla kop,
inbyten och returer som gors. Daremot finns det inga krav fran
skatteverkets att notera alla garantireparationer som gors da
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detta inte ligger till grund for nagon intakt enligt uppgift fran
bokforaren.

Man kan tanka sig att vissa kunder utnyttjar garantierna oftare
an andra. Enligt Thomas har hifi produkter har inte samma
behov av garantireparationer som t ex en mobiltelefon dar det
ofta finns en risk att man reparerar for garantier nar det
egentligen ar kunden som skadat produkten. En mobil kan ju
“felaktigt” behdva repareras mot garanti for bade vattenskador
och for att man tappar den i golvet, men inget av det hander
for en forstarkare enligt VD:n Thomas Jonsson. Daremot sa
menar han att kunder utan tvekan skulle pa regelbunden basis
kunna overbelasta t.ex. forstarkare eller hogtalare vilket kan
skapa garantireparationer som Repsam inte borde sta for.
Thomas havdar vidare att Repsam, for att undvika skyldighet att
reparera produkten, har krav pa sig att bevisa att produkten var
hel vid forsaljningen och att det ar kunden som via ett felaktigt
utnyttjande har skadat produkten. Thomas kan dock inte
bekrafta att man lurat till sig garanti reparationer tidigare,
dessutom menar foretaget att de har sa bra dialoger med
kunderna sa att det ganska snart framgar om det kan vara
kunden som har tagit sonder produkten. Enligt Thomas ar risken
att kunden felaktigt utnyttjar garantin ar valdigt lag och VD:n
kan inte minnas att detta har hant tidigare sa ser jag ingen
anledning att lagga kraft pa en funktion som visar de garantier
som en viss kund utnyttjar.

Intressant ar att notera alla vanligt forekommande fel och
framforallt kunskap om hur man atgardar dessa.

Vid forsaljning sa ar det intressant att samla data som t.ex.
kunduppgifter, hur lange produkten fanns i lager innan den
saldes m.m. Detta ger grund for framtida utskick av
marknadsforing och analyser kring vilka kunder som ar
lénsamma och statistik for kundbeteende. Nagot som ger
Repsam en mojlighet att forbattra t.ex. marknadsforing,
kundsegmentering och erbjudanden, inte minst kan de anvanda
informationen till att battre prissatta sina varor.

17



4.2.2 Resonemang kring informationsframstéllning

Man kan fora ett resonemang huruvida information om returer
ska fdlja en viss produkt eller en viss kund eller kanske bada.
Det kan ju bade finnas vissa produkter som oftare gar i retur an
andra och vissa manniskor som returnerar vissa produkter oftare
an andra. Med de intervjuer jag har gjort sa har det
framkommit att det an sa lange ar ganska sallan samma
produkter kommer in igen, det hander bara ett fatal ganger i
manaden. FOr att fa statistik som Gverhuvudtaget bor anses
vara relevant anser jag att jag maste fa ett antal returer fran
samma kund eller fran samma produkt vilket inte kommer ske
pa flera manader. Darfor valjer jag att inte géra nagon
undersokning. Bygger man daremot ett system som registrerar
alla inbyten och 6ppna kop mot kunderna sa kan man snart fora
intressant statistik for hur kunderna beter sig och identifiera
mer eller mindre lonsamma kunder och produkter. Jag ser inte
att detta skulle krava nagra storre insatser och darmed tycker
jag det ar en sjalvklarhet att alla inkop, byten och forsaljningar
ska statistikforas mot bade kunder och produkter.

4.3 Underso6kning av flodet fér produkter
Flodesschemat'' syftar till att visa hur produkterna ror sig
mellan stationer, vilka tillstand de kan ha och utifran detta
undersoka mojligheterna att gora ett system som stodjer dessa
floden och tillstand. Undersokningen utfors genom intervjuer
med VD Thomas Jonsson och platschef Michael Jarlhov. Utifran
dessa fordes sedan resonemang kring flodet av produkterna och
vilka tillstand som faktiskt kunde infinna sig. Undersokningen
kom fram till foljande generella handelser:

vardering

mottagande

test

mojlig reparation

fotografering

utlaggning av produkter pa hemsidan
forsaljning

kasserad

Dessutom kan produkter reserveras (hallas till en bestamd kund
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for att betalas senare) nar som helst under flodet. | vissa fall
kan produkten ga direkt till reparation eftersom kunden redan
innan test berattar att den ar sonder. | vissa fall behover
produkten inte fotograferas eftersom den redan finns i
systemen, samma galler om Repsam lyckas fa en intressent
redan innan produkten har fotograferats eller lagts ut pa
hemsidan, da kan detta moment ignoreras.

4.3.1 Flbdesschemat

Varje produkt har valdigt manga olika vagar att ga inne i
systemet och det finns manga olika tillstand for en produkt,
sasom t.ex. fotograferad, testad men inte reparerad, eller
mottagen, testad, reserverad och i verkstaden.
Flodesschemat ligger som grund for fortsatt utbyggnad av
systemet.

Figur 2 Flodesschema for de olika vagar en produkt kan ta

19



4.4 Low-end system

Jag inser att det skulle ga ganska fort att implementera ett
”Low-end” system, ett system baserat pa fysiska floden och
papper och penna istallet for att programmera databaser. Det
skulle kunna ge snabba resultat och visa pa eventuella problem
som kan uppsta i en demonstrator. Framforallt tror jag att
mycket gar att forbattra direkt i rutiner och fysisk hantering
istallet for i ett affarssystem vilket alltid ar att foredra
eftersom det ar mycket billigare och snabbare att
implementera. Kan man fa till bra rutiner med att skriva direkt
pa en produkt istallet for att ga bort till en dator och skriva dar
sparar man ocksa mycket byrakrati.

Systemet utgar alltsa till fullo fran de fysiska kvitton som redan
skrivs ut av Repsam. Skillnaden mot hur man gor idag ar hur
informationen pa kvittona anvands och hur informationen féljer
med produkten.

4.4.1 Analys low-end system
Utifran de besok och intervjuer jag har gjort sa valde jag att
fokusera pa féljande omraden.

1. Informationsflodet kring produkter och kundhantering ska
bli battre

2. Logistiken for produkterna ska bli effektivare

3. Fler rutiner ska inforas och alla ska hallas battre.

Under punkt nummer tre harror t.ex. problematiken att Michael
Jarlhov ibland maste fraga Thomas om information eller tvart
om. Repsam vill jobba pa ett effektivt satt. Da satt ska det inte
finnas nagot behov for nagon i personalen att prata med nagon
annan for att fa veta vad som ska goras med en produkt.
Informationen ska istallet omedelbart finnas tillganglig for alla.

4.4.2 Konkreta flodesproblem och deras hanterande
idag

En stor brist i hela flodet ar att hela butiken fungerar genom att
platschefen Michael har all information om produkter och
floden i huvudet. Det fungerar bra sa lange bara han jobbar,
men vid tillfallen ar aven VD:n Thomas inne och jobbar direkt
mot kunder samtidigt som det ibland finns praoelever och
praktikanter i butiken. Framforallt ar detta ohallbart nar
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Repsam ska véxa vidare och fa in mer personal. Jag hittar
foljande brister i informationsflodet:

1. Produkter som ska testas gloms bort ibland och blir
testade forst efter att en kund ringer in efter nagra dagar
och undrar var hans pengar ar. Pengarna betalas
namligen inte ut forran produkten passerat godkant test.

2. Dalig dokumentation kring vilka skador/defekter som

man hittar pa produkterna vid utfort test.

Rora med en massa papper vid receptionen.

Reparationskvitton forsvinner

. Produkter som blir reserverade kops inte och forblir

ibland reserverade i flera manader utan att nagon annan

kan kopa dem.

Produkter tar lang tid for att komma ut pa hemsidan.

Det finns inga priser pa produkterna vilket gor att man

maste ga till en dator for att hitta dem.

8. Dubbelarbete med forsaljningspriset. Det finns ofta ett
tankt forsaljningspris vid inkopet av en produkt, men vid
utlaggning pa hemsidan sa finns inte detta pris med
langre. For en del produkter finns det information om
priset i en databas, men for flertalet finns de bara i
huvudet pa personalen och ar det inte samma person som
lagger ut produkten som kopte in den sa vet han inte det
tankta priset. Dessutom sa kan det handa att det tar
nagra veckor innan produkterna laggs ut och da kan aven
inkOparen av produkten ha glomt priset pa den.

9. Brister i prioriteringen: Produkter varderas inte i tid,
mejl forsvinner, daliga affarer blir prioriterade framfor
bra affarer.

4.4.3 Problem kring det fysiska flodet

10.Det finns ingen dedikerad plats for inkommande
produkter, ofta satts de bara ner nagonstans pa golvet.
Darmed ar det oftast bara mottagande personal som vet
vilka produkter det ar och var de finns.

11.Produkter far inte plats i hyllorna. Alternativt far andra
produkter flyttas for att de nya ska fa plats.

12.Ofta blir det stopp i verkstaden eftersom det star andra
produkter pa verkstadsbanken nar personalen ska
anvanda banken for att reparera.

oA w

No
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13.Reparationer gloms bort och blir aldrig klara.

4.4.4 Lbsningar

1.

Problemet att produkter gloms bort bestar i att
personalen utgar fran de produkter de ser framfor sig och
vet ska testas. Men star det da 30 produkter i en viss
hylla ar det svart att notera just de produkter som kom
in for nagra dagar sen och behover testas samt vilka
produkter som redan ar klara. Tur da att det foljer med
ett kvitto for varje inkop och dar kan personalen se vilka
produkter som nyligen inkommit. Skulle det rada
osakerhet kring huruvida produkten var testad eller inte
kan personalen alltid kontrollera i kameran om en bild pa
produkten ligger dar eller inte. Produkterna fotograferas
namligen efter test.

Jag ser att losningen for low-end systemet ar att alltid ha
en dedikerad plats for de inkopskvitton man vet inte ar
klara och med produkter som fortfarande ska testas.
Dessutom foreslar jag att varje produkt som har testats
antingen noteras med en bock om de ar OK eller en text
som beskriver dess fel produkten har. Pa sa vis vet
personalen vilka produkter som har testats och nar de
ringer kunden for att beratta felen har de latt att pa
papper se vilka fel det var. Jag valjer att satta upp en
mapp bredvid testbanken dar alla inkopskvitton med
produkter som fortfarande ska testas ligger. Nar
produkterna val ar testade laggs kvittona i en av tva
mappar vid receptionen benamnd antingen “ringas” eller
“betalas”. Den forsta for de fall dar priser behover
korrigeras eftersom det var nagonting fel pa produkten.
Det senare ifall alla produkterna pa inkopskvittot
fungerade bra och den tidigare bestamda summan ska
betalas ut.

Losningen implementerades redan i punkt ett genom att
skriva ner varje defekt direkt pa inkopskvittot som foljer
med produkten.

Det finns ingen direkt struktur bland papper eller
hanteringen av dessa gor att de ofta samlas pa hog.
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Jag rekommenderar att det inforskaffas en hurts med
fack for mappsystem samt mappsystem som gar att hanga
pa vaggen. Hurtsen satts upp precis vid receptionen, en
mapp satts upp vid testbanken och en mapp vid
reparationsbanken.

. Problemet som uppstar ar ett bekvamlighetsproblem dar
personalen garna har framme alla kvitton som ska
behandlas och som man haller pa med. Resultatet ar att
det blir ofta en mangd papper framme som bearbetas
utan nagon specifik prioritering, dessutom gar onodig tid
at till att leta igenom hogarna (oftast inte mer an 10
papper) efter information. Losningen jag ser ar att
implementera ”Fa det gjort” for att fa ett effektivare
flode och att alltid strukturera upp informationen battre.
Jag inforskaffar saledes en hurts, enligt diskussionen i
punkt 2, med fack for mappsystem samt vanliga fack for
A4 som man kan hanga pa vaggen.
Sedan skapas specifika mappar for varje sak som ska
goras och rutiner for nar saker och ting ska goras. T.ex.
alla de kvitton dar kunden ska ringas laggs i ’ringas”
mappen. Detta kan t.ex. vara fardiga reparationer,
produkter som koptes in som inte var i det skick som
utlovades eller kunder som har reservat produkter och
behover kontaktas igen. Vidare skapas foljande mappar:
* Posten - till fraktunderlag
e DSV - till fraktunderlag
* Crystal stativ - forsaljningsmaterial for stativ
 Tillgodo - Kunder som fatt pengar de kan handla
for
e Utlanat - Kunder som lanat produkter men ej
betalat dem
* Skulder - Kunder som har skulder de ska betala
» Kommission - Forsaljningar at kunder som betalas
forst nar man vet vad produkten saldes for.
» Kan kopas - Produktlistor fran kunder som kommer
i pappersform som ar prissatta och kan kopas in.
(Vanligtvis kommer listerna in via mejl)
* Konto-NR - Inkdp dér vi vantar pa att fa kundens
kontonummer for att kunna betala ut pengarna
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* Betalas - Fardigtestade produkter som ska betalas

* Repareras - Produkter som behover service

* Vantar pa - Diverse saker dar kunden ska gora
nagot innan Repsam kan jobba vidare. T.ex.
vantar pa att fjarrkontroll inkommer, vantar pa
att kunder ska godkanna priser m.m.

* Hamtas - Produkter som ska hamtas fran kunden

* Bestalla reservdelar - Har laggs alla notiser med
reservdelar som behover bestallas

e Testas - inkomna produkter som ska testas

e Varderas - Produktlistor som inkommer pa papper
som behover prissattas

* Ringas - Har laggs alla kvitton till de kunder som
behover ringas

Rutiner
upprattas
for nar
varje mapp
ska
tommas.
Jag
foreslar
t.ex. att
ringas
mappen
tqms tva Figur 3 Nya mappsystemet

ganger om

dagen av butikschef Michael. Skulder mappen toms en
gang varje vecka av VD:n Thomas Jonsson o0.s.v.

Ett av de storre bekymren ar nar man saljer en vara och
glommer att ta bort produkten fran hemsidan. Detta
hander nar man har manga kunder efter varandra och
inte hinner ”avsluta” en forsaljning, d.v.s. ta bort
produkterna fran hemsidan, lagga tillbaks hans testade
produkter o.s.v. innan man ska ta nasta kund. Tidigare
har man bara lagt kvittot i kvittohdgen och har man da
haft 10 forsaljningar pa raken kommer man helt enkelt
inte ihag vad man ska ta bort.
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Jag rekommenderar istallet att man lagger de papperna i
en egen mapp, eller framfor sig pa skrivbordet, och forst
nar man ar fardig med dem far man lagga dem i
kvittohogen som klara. Da kommer varje kvitto ligga som
paminnelse om vilka produkter man ska ta bort fran
hemsidan, vilket gor att man kommer forbi problemet.,
atminstone sa lange man ar strikt med att halla rutinen.
Den forsta av de tva facken vid testbanken kan man
anvanda for att lagga alla kvitton pa de produkter som
ska testas. Den andra for kvitton pa de produkter som ar
klara och ska betalas. Det borde minska pa springet och
om man vet precis var man har papperna sa bor
informationshanteringen blir battre.

. Problemen bestar i att antingen sitter inte
reparationskvittona fast tillrackligt bra pa produkterna
eller tas de av och laggs pa tillfalliga platser. De togs av
for att de antingen var i vagen nar produkten skulle
oppnas, for att man valde att anteckna pa pappret eller
for att ta med kvittot med numret till den plats dar
telefonen star och ringa darifran. Losningen for low-end
systemet ar att satta fast kvittona noggrannare pa
produkterna och nar man val behover ringa tar man med
den béarbara telefonen och laser av numret direkt fran
lappen och later den sitta kvar dar. Far man inte tag pa
kunden far man da ta av kvittot och lagga det i mappen
vid receptionen benamnt ”ringas”. Samtidigt foreslar jag
rutinen att satta pa en tejpbit pa produkten med den
viktigaste informationen om kunden. Star det ingenting
alls pa produkten finns det en risk om den ursprungliga
lappen forsvinner att personalen kan tro att det ar en
reparation av egna produkter och inte kundens. Darmed
kan den felaktigt laggas ut till forsaljning vilket vore
daligt.

. ldag finns det inga bra rutiner for att ater lagga ut
tidigare reserverade till forsaljning igen. Ett antal forslag
ar:
i. Satta markeringstejp pa produkterna med
datum nar reservationen upphor samt kundens
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telefonnummer. Produkten laggs aterigen till
forsaljning nar en saljare/kund gar forbi
produkten och ser att reservationsdatumet ar
passerat.

ii. Satt en notis pa hemsidan till den produkten
med vilket datum den ar reserverad till.
Produkten gar aterigen till forsaljning nar en
kund/saljare noterar att datumet ar passerat.

ifi. Flytta produkten till en hylla som det star
reserverat pa som personalen gar igenom en
gang i veckan. Alla produkterna flyttas tillbaka
nar reservationsdatumet passerats.

iv. For in de reserverade produkterna i en databas
sorterad efter datum och pa daglig basis ga
igenom de produkter dar reservationsdatumet
ar passerat. Detta i kombination med att fora in
informationen pa hemsidan och antingen direkt
pa produkten eller fysiskt stalla den i en hylla
markerad som reserverad.

| nuvarande butik pa 79kvm finns det inte utrymme nog
att skapa en ny hylla dar man fysiskt placerar
produkterna. Det gar ganska snabbt att sdtta en tejpbit
pa produkten och det hindrar saljarna att salja produkten
till nagon annan kund. Da maste man aven ta bort
produkten fran hemsidan sa att den inte saljs via den
kanalen istallet, alltsa en kombination av alternativ ett
och tva. Aven pa hemsidan kan man satta
reservationsdatumet samtidigt som man gor produkten
osaljbar da detta bara tar nagra sekunder till. Enligt
bade Thomas och Micke sa ror sig personalen ganska ofta
pa bade hemsidan och bland produkterna. Darmed borde
det inte bli nagra problem med att i fora ut dem pa
hemsidan igen. Det ar det inte mycket mer an 1 % av
lagret som vid vart tillfalle ar reserverat enligt Thomas sa
det ar relativt sett inte nagra stora summor som binds i
lagret. Man kan valja att skriva telefonnumret, som
anvands till att paminna kunden om produkten, pa bade
tejpbiten och pa hemsidan till produkten. Det
forstnamnda innebar att om tejpbiten skulle ramla av
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eller om nagon skriver numret kladdigt sa finns en risk
att man inte far tag pa kunden. Dessutom kan kunder i
butiken se numret och ringa kunden om de t.ex. har en
likadan produkt att salja eller for att de sjalva onskar att
kopa produkten som var reserverad. Darfor ar det att
foredra att satta telefonnumret i samband med
produkten pa hemsidan som man anda ar inne i. Detta pa
ett stalle dar endast administratorerna kan se kundens
telefonnummer och inte kunderna sjalva.

| butiken rekommenderar jag att man gor ett fysiskt
stalle for reserverade produkter och flyttar de latta
produkterna dit. Da kan man snabbare fa ut dem pa
hemsidan igen nar val datumet har passerats. | en butik
med storre utrymme rekommenderar jag att man flyttar
den till en hylla benamnd reservation och ev. marker
reservationsinformationen med en tejpbit sa den ar latt
att se. Detta galler bara latta produkter, att flytta tva 60
kg hogtalare kan ju ta ganska mycket tid i ansprak,
riskera skador pa hogtalaren och personalen samtidigt
som det kraver ett stort utrymme for reservationerna.
For dessa produkter kollar man systematiskt av tiderna
for reservationerna enligt tidigare resonemang.

. Problemet med att produkter inte kommer ut snabbt pa
hemsidan tycks inte vara nagot problem gallande
information utan snarare ett prioriteringsproblem.
Uppgiften att lagga ut fler produkter pa hemsidan maste
fa hogre prioritet. Ett forslag ar t.ex. att dedikera nagra
timmar varje dag och om det inte finns tid for det far
man ju anstallda nagon annan eller lagga ut arbetet pa
entreprenad.

. Losningen ar att prismarka produkterna och har finns
aterigen en hel del alternativ, huvudsparen ar:
i. Pris i en display pa produkten
ii. Kanter pa hyllorna med priser
iii. Priser direkt pa produkten.

Idag star produkterna pa varandra och det finns ingen
plats bredvid eller ovanpa produkterna vilket utesluter
den forsta metoden. Det lattaste ar att ha en liten
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plastficka ovanpa dar priset kan visas. FOr att texten ska
bli latt att lasa kravs minst ytterligare 5 cm i hojd
ovanfor produkten. Matningar visar att hojden for varje
hyllplan ar ca 12.5cm. Man kan utnyttja max ca 190cm i
hojd. Alltsa kan ca 15 produkter fa plats i hojdled. Med
en displaylapp pa 5 cm blir héjden 17,5 cm istéllet, vilket
innebar att man far in knappt 11 produkter i hojdled den
oversta kommer da sta nagon cm hogre upp och bli
jobbigare att bada hamta samt se). Detta innebar att
lagret for sadana produkter endast kan vara 73 % sa stort
som annars. Av den anledningen anser jag inte detta vara
ett bra alternativ.

Att ha pris pa butikshyllan innebar att nar produkterna
flyttas for test maste man vara noga med att satta
tillbaka dem pa ratt stalle igen. Detta ar ett problem
kring den 25:e varje manad(loneutbetalning) eftersom
kundantalet okar och man inte hinner med allt kan det
bli en stor rora i provrummet. Da blir det forst dagen
darefter man kan boérja stalla tillbaka produkterna och da
far man gora ett detektivarbete med att ga runt och leta
upp ratt plats for varje produkt, ineffektivt alltsa.

Det tredje sattet, att satta priser direkt pa produkten
innebar, att
man slipper
nackdelen
med
begransat
lagerutrymme.
Man maste
ordna en
prislapp som
kan sitta
Sl:)edkl}klign, | e ey
detta utan att
prislappen
fastnar eller

|l
lamnar ‘ ;;_------------"

avtryck efter  Figur 4 Prissattning direkt pa produkterna

-
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sig och helst inte skymmer allt for mycket av sjalva
produkten. Detta ar en nackdel, men fordelarna mot de
andra satten ar battre an nackdelarna och darfor
forordar jag just denna metod.

Val av Markeringsmetod

Priset bor sattas med maskinskrift eftersom det ska se
professionellt ut och det ger dessutom en mojlighet att
fa med foretagets Logotyp varje gang vilket jag anser gor
att kunderna lattare kommer ihag bolaget. De handhallna
utskriftsapparaterna ger en fordel med att apparaten ar
mobil och prislappen kan skrivas ut oavsett var man
befinner sig. Nackdelen ar att det inte gar att fa med
loggan pa dem och det pa de maskiner jag har sett tar
valdigt lang tid att skriva. Det tar tid och dessutom kan
man inte anvanda
Repsams egna
typsnitt eller logotyp
om man inte koper
en valdigt dyr
apparat. Darfor ar
6sningen att
anvanda en stationar
skrivare av nagot
slag. dyrare. Dock
kommer man
fortfarande inte bort
fran problemet att
om man bara skriver
ut en etikett av 12
maste man antingen
lagga just detta
papper overst eller slanga hela pappret. Av dessa
anledningar blir det smidigare att titta pa en
etikettskrivare. Har ar det de professionella for runt 5
000kr eller de privata for runt 1 000kr som vi jamfor
mellan. Eftersom kvantiteterna inte kommer vara pa mer
an 10-15 etiketter om dagen racker det gott och val med
maskinerna for privatpersoner. Valet faller pa Dymo

Figur 5 Prissattningsmaskin
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labelwriter 400 som tacker behoven och gor utskrifterna
snabbt. Dessutom har Dymo till skillnad fran
konkurrenten Brother ett lim som gor att etiketten gar
att ta av igen utan marken. Dartill ar dar bredden pa
etiketterna fortryckta (de ligger alla med en
forutbestamd storlek pa en rulle) som gor att man inte
far en rivkant pa slutet vilket ger ett proffsigare intryck.

Nar ska priset sattas?

Forutom detta maste man fraga sig nar det ar mest
lampligt att satta priset pa produkten. Foljande kriterier
finns:

i. Forsaljningspriset ska inte framga direkt for
den saljande kunden.

ii. Produkten far inte fotograferas med ett pris pa
eftersom bilderna pa hemsidan ateranvands
samtidigt som reor och radande
marknadssituation gor att man andrar priserna
da och da.

ifi. Nar val produkten star i hyllan skall den ha
priset pa sig.

Restriktionerna innebar att
vi inte kan satta priset
direkt pa produkten nar den
kommit in eftersom
saljande kund da kommer
att kunna se det. Dessutom
maste etiketten da tas av
och sattas pa igen vid
fotograferingen vilket kan
vara onodigt. | nuvarande
lilla butik finns det annu
inget system for
prissattningen i butik,
vilket bor finnas i en ny.
Ska en annan personal an
inkoparen processa
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produkten maste alltsa produkten prisinformationen
lamnas over till denna personal.

Vanligtvis finns det ett tidsglapp mellan produkten har
tagits in tills den testats. Om inkoparen ger varje produkt
i databasen ett serienummer och satter detta pa varje
fysisk produkt gar det enkelt for testpersonalen att sedan
hitta just denna produkt och ta fram informationen i
databasen om priset. Vid det tillfallet har personen som
salde in produkten redan hunnit lamna butiken. Da kan
man alltsa testa produkten, sedan fotografera den och
utifran databasen hamta och skriva ut priset med
etikettmaskinen.

Bristerna i denna metod ar att den inte gar att tillampa
vid inbyten eftersom produkten da testas direkt(Kunden
vill kunna ta med de nya produkterna direkt med de
gamla och Repsam vill veta att man far betalt). Dessutom
maste personalen vid testdatorn, forutom personalen vid
huvuddatorn, ha kompetens att anvanda
databassystemet. Dartill har man ett rent administrativt
moment som kanske kan undvikas: att satta pa
serienumret. Antingen far man skriva detta for hand med
risk for att nagon procent kommer bli olasligt eller skaffa
ytterligare en skrivare finns i narheten av testpersonalen,
alternativt ga fram och tillbaka dar for att hamta
prislapparna fran den forsta skrivaren. Jag anser att det
basta sattet att l6sa det pa ar att lata personalen som
kopt in produkterna ocksa skriva ut prislapparna direkt.
Prislapparnas lim har skyddspapper och istallet for att ta
av det direkt tejpar (med latthaftande maskeringstejp)
man hela pappersbiten ovanpa produkten och staller in
den i hyllan som inte kunderna ser. Darmed kommer inte
kunden kunna se priset. Om man behover testa
produkten direkt nar kunden ar narvarande sa kan man
ge prislapparna till testpersonalen och lata de satta pa
dem forst efter att kunden har gatt ut ur verkstaden.
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Fotograferingen

Metoden med att tejpa fast etiketten da den fortfarande
har skyddsplasten pa innebar ocksa att man enkelt kan ta
av den vid fotograferingen och darefter ta av
skyddsplasten och klistra pa etiketten pa riktigt.

. Det finns fyra tillfallen nar man framover behover fa
fram inkops- eller forsaljningspris for en viss produkt
I. Nar kunden vill veta priset for att salja in
sin produkt.
[I. Nar kunden kommer in med sin produkt
och onskar kvitto och betalning.
lll. Nar produkten laggs ut pa hemsidan
IV. Nar det satts ett fysiskt pris(t.ex. en
prisetikett) pa produkten.

Det finns redan i foretaget ett system med en databas i
form av ett Excelark dar man for in priserna. Sallan for
man in data som man ska for de dyra produkterna och i
princip inte alls for de billiga. Dessutom satter man i
dagslaget 6verhuvudtaget inte ut priserna i butiken pa
produkterna eftersom man inte hade lost detta pa nagot
bra satt. Istallet gar man fram och tillbaka till datorn
med hemsidan dar man kan hamta priserna.

Det viktiga ar att uttalat valja metod, implementera den
pa ett bra satt och sedan halla sig strikt till den. Jag ser
foljande mojligheter:

I.  Forsaljningspriset i en databas for varje
produkt.
Il.  Pris fysiskt pa varje produkt.
lll.  En kombination av de bada

Jag anser att | ar att foredra eftersom det innebar att
man bygger upp en databas som man kan utnyttja vid
nasta tillfalle man varderar en produkt av samma modell.
En stor del av tidigare salda modeller kommer ju igen och
ser man till framtiden kan denna databas vara en stor
konkurrensfordel. Alternativ Il innebar att man inte

32



lyckas gora informationen tillganglig for all personal
eftersom det inte ligger i en databas. En variant da, som
ar snabb att implementera, ar att man bara soker upp
produkterna i mejlhistoriken vilket gar for lejonparten av
produkterna. Pa sa satt slipper man fora in data i en
databas och sparar darigenom tid. Nackdelen ar att det
kommer ta tid att hitta just mejlet med
prisinformationen till den kunden. Man far ocksa skapa
en rutin for att mejla sig sjalva alla priser och kunder,
aven de som ringer och besoker i butiken. Dessutom blir
det mycket svarare att fa fram historik for en produkt
som varderats flera ganger och som ar frekvent. Da
kanske man maste ga igenom flera tiotals mejl for att fa
fram nagra fa priser. Sa det ar att se mer som en
kortsiktig losning.

Darfor rekommenderas losningen med databas och en
snabb implementering i nuvarande butik ar att fora in
priserna i Microsoft Excel nar man gor varderingen at
kunden. Sedan soker man bara upp priset igen nar
kunden kommer in. Denna databas kan man aven utnyttja
nar man lagger ut produkten pa hemsidan och om man i
framtiden ska satta ett fysiskt pris pa produkten.

En nackdel med just Excel ar att det ar svart for manga
datorer att utnyttja samma information, vilket kommer
att behovas i nya butiken, darfor vore det battre att ha
informationen i en online databas eller i ett natverk sa
att alla kan komma at informationen. Det maste ocksa
ske pa ett satt som ar snabbare an att hamta filen och
sen oppna den. Informationen ska ga att komma at
snabbt och pa ett enkelt och manga personer ska
samtidigt kunna ha atkomst till informationen. Dessutom
kommer det att finnas en storre personalstyrka och fler
datorer i en storre lokal, vilket innebar att en sadan
databas inte bara ar ett onskemal utan ett krav for att fa
det hela att fungera smidigt. En sadan onlinedatabas ar
Google Spreadsheets som vanner rekommenderat. Den ar
valdigt lik Excel, samtidigt som den &r gratis. Nagra enkla
tester visar att den fungerar bra och darmed finns det
ingen anledning att undersoka andra program.
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Ett problem som kan uppsta ar att man inte vet vilken
vardering som galler om man hittar flera varderingar av
samma produkt. Detta loses smidigt genom att forst och
framst fora in ett varderingsdatum nar varderingen gors.
Nagot som man ocksa maste ha for att kunna forhalla sig
till prisets aktualitet om man vid ett senare tillfalle
anvander sig av det igen for att vardera en ny produkt.
Har alla varderingar datum kan man anta att det ar den
senaste som ar den aktuella.

Men om det da kommer tva varderingar ungefar samtidigt
pa samma produkt? For det forsta laggs varderingar efter
varandra och i majoriteten av fallen saljs det in tva eller
fler produkter samtidigt, vilket innebar att en kund har
en annan korg av produkter an en annan, alltsa kan man
skilja dem pa det sattet. For det andra kan de ha olika
skick eller tillbehor(t.ex. ej fjarrkontroll, med lock, repa
pa vanster horn), vilket skrivs in i databasen. Genom
denna information kan man ocksa ta reda pa vilken
produkt som tillhor vem. Detta innebar alltsa att om det
finns unik data for produkten maste detta ocksa foras in i
databasen. Thomas berattar att man ogarna har tva
produkter av samma modell efter det inte ger nagra
fordelar till kunderna(sa lange de inte har olika
skick/tillbehor och darmed har olika pris). Det innebar
att om man far in tva produkter efter varandra med en
timmes mellanrum kommer den ena fa ett betydligt lagre
bud an den andra. Tack vare att sa manga inkop eller
unika sa ar det troligt att problem med vilket pris en viss
kund fatt sker sa sallan som nagon gang om aret. Skulle
det handa far man helt enkelt fraga kunden vilket pris
han hade fatt. Har man dessutom haft mejlkontakt gar
det att hitta den vagen.

Ett annat satt for att undvika denna problematik ar att
ge varje vardering till varje kund ett ID eller koppla varje
vardering till en viss kund sa att man pa detta satt enkelt
kan fa upp just informationen som behovs.

Ett enkelt satt att gora detta pa ar att anvanda kundens
mejl eller telefonnummer som ”serienummer” for
varderingen eftersom detta ar ett ”serienummer” som ar
unikt och som kunden latt kan komma ihag.
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Priset pa hemsidan

Efter att produkten har fotograferats behover alla
bilderna beskaras och behandlas innan de laggs ut pa
hemsidan. Nar produkterna val ska laggas ut vill man ha
foljande information:

*Produktens namn

*Produktens kategori (kassettdack/cd/hogtalare o.s.v.)
*Priset

*Egenskaperna for produkten (watt, vikt o.s.v.).

*Bilden pa produkten.

Sen maste det finnas ett system som berattar vilka
produkter som ska laggas ut harnast. Innan jag gar in pa
detta tar jag ett kort resonemang kring varfor det ar
battre att ta ut de fardigtestade och utlagda produkterna
till butiken pa en vagn i omgangar istallet for en och en.

Effektivaste sattet att fa ut produkterna till
butiken

Att flytta en produkt fran testbanken ut till butiken och
ga tillbaks igen uppskattas av Thomas ta fran nagra
sekunder (kortaste avstandet) upp mot en minut (langsta
avstandet). Istallet for att ta dem en och en
rekommenderas istallet att anvanda en vagn varvid man
kan ta ut 10-20 produkter samtidigt istallet. Thomas
menar att man i snitt kan ta ut 15 produkter per omgang
med en vagn. Antar vi da att det tar 2 minuter for att ga
igenom hela butiken plus fem sekunder per produkt man
satter upp i hyllorna tar de 15 produkterna da 3 minuter
och 15 sekunder att fa ut. Antar vi istallet att snittiden
for varje enskild produkt man tar ut ar 30 sekunder och
vi tar ut 15 stycken sa blir det da istéllet 7.5 minuter(170
% mer) vilket innebar att det ar att foredra att ta ut
produkterna i omgangar med en vagn. Eftersom fordelen
med vagn tycks vara sa stor sa gors inga narmre
undersokningar for att fa fram exakta siffror utan jag
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foreslar helt enkelt att man anvander en vagn for de
produkter dar sa gar.

System for att fa ut produkterna pa hemsidan

Nagra snabba alternativ har ar:

|. Lagg ut produkterna i enlighet med
varderingsdatabasen.

Il. Ha kvar produkterna i en hylla och satt
ut dem i butiken forst nar de ar utlagda
pa hemsidan

[ll. Lagga ut produkterna enligt den ordning
som bilderna har tagits. (Informationen
finns sparad i bilden).

IV. Lagg ut produkterna i ordning efter
inkopskvittona.

Den forsta metoden kraver ett extra tidskravande
moment med databasen. Vissa produkter som varderas
kommer kunder inte alls med, medan andra kommer in
direkt och aterigen andra om nagra manader. Darfor
maste man skapa nagon ny notis i databasen nar de val
kommer in och ordna en turordning utifran tillfallet vid
inkommande tillfallet och inte utifran
varderingstidpunkten. Missar man att gora noteringarna
kan man fa in produkter som man helt glommer bort att
lagga ut pa hemsidan och det medfér att produkten blir
svarare att salja eftersom hemsidan ar den dominerande
kanalen ut mot kunderna.

En annan variant ar ju att ha en annan, separat, databas
for produkter som kops in. Detta kan man gora i samband
med kvittot och det blir da naturligt. Produkterna
kommer da att hamna i ordning efter nar de kops in och
det ar enkelt att lagga med vilken information man an
onskar i databasen. Nackdelen sa klart ar att da behover
man gora ytterligare en databas och den ska vara kopplar
till kvittoskapandet.
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Den andra metoden har vissa fordelar. Da de star i en
hylla i narheten av datorn (och testbanken) ar det latt
att ta en titt pa produkterna och skriva ner detaljer om
skick, utseende och funktion. Vid tillfalliga toppar kan
Repsam enligt VD:n ta emot upp till 30 produkter(Vid ett
tillfalle har de haft en topp pa over 100 produkter) som
ska testas vid ett tillfalle. Darfor maste hyllan vara
dimensionerad for att klara av minst sa manga sa att man
inte far 6verbelastningar i systemet. En kostnad for 6kad
lageryta kommer uppsta.

Eftersom man utgar fran produkten maste man aterigen
sedan ha en rutin for att fa fram bilden som tillhor just
den produkten.

Vid test/fotograferingen berattar Thomas att det redan
kommer att finnas hyllor for de produkter som ar klara
och ska ut i butiken eftersom att anvanda en vagn och ta
ut manga produkter samtidigt ar det mest effektiva
sattet. En mojlighet ar da att anvanda denna hylla aven
for forvaringen av de produkter som vantar pa att laggas
ut pa hemsidan. Da kommer produkter som ska ut i
butiken och produkter som vantar pa utlaggning blandas i
samma hylla vilket kraver ytterligare en uppmarkning av
produkterna(eller storre hylla med markta hyllplan for
vardera typen). Att ratt produkter ligger i ratt antal pa
hemsidan ar affarskritiskt for Repsam och med en
blandning av produkterna finns det alltid en risk att
rutiner misskots och fel uppstar. En sadan skada kan
medfora sura kunder och missade affarer. Darfor tycker
jag att detta ar ett samre val att blanda produkter och
man i sa fall ha en extra hylla att stalla dem pa.

Utover detta innebar den extra hyllan ett extra moment,
da kommer man behova satta produkten pa minst 6 olika
hyllor innan man kan borja salja den. Fran ”ska testas”
till "testbanken” till ”fotobanken” till
”utlaggningshyllan” och darefter till ”Ska ut i butiken
hyllan” till den slutliga hyllan ute i butiken.

Fran intervjun med VD:n forstar jag att det ar fa
produkter man behdver ha nagon noggrann beskrivning av
skicket pa - ofta racker bilderna langt. VD:n fortsatter

37



”Ar det dessutom noga med beskrivningen av skicket
forsoker vi redan vid fotograferingen fotogradera de
storsta skadorna och da kan man latt beskriva skicket
utifran bilderna. En bild sager trots allt 1000 ganger mer
an ett ord.

Metodens stora fordelar ar att man kan se skicket pa
produkten. Nackdelarna ar risken att man inte far ut ratt
produkter pa hemsidan, att man behover ytterligare ett
lyftmoment for varje produkt och att man skapar annu
storre kostnader for de extra hyllmetrarna som behovs.
Darfor blir rekommendationen att inte anvanda denna
metod.

Tredje varianten innebar att Repsam har bilderna som en
trigger, d.v.s. att man lagger ut produkterna pa
hemsidan utifran de bilder man har kvar i en mapp i
datorn man t.ex. kan kalla ”bilder som ska laggas ut pa
hemsidan”. Nar produkterna ar fotograferade kan de
direkt flyttas till ”ska ut i butiken hyllan”. Man slipper ga
in i nagon databas for att kolla och man behover inte
lyfta produkten en extra gang, informationen finns redan
sa metoden kanns naturlig.

Metod IV innebar i princip att man kor databasen i
pappersform. Det blir latt att anvanda den och dessutom
finns dar redan all information om just vilka produkter
man ska lagga ut - endast de som man har fatt in och de
som ar testade och godkanda. Nackdelen mot metod Ill ar
att man inte har bilden framfor. Efter som det ar ett
produktnamn man har framfor sig maste man ga in i
bildmappen och soka upp den tillhorande bilden vilket
tar tid, darfor kanns metod Il battre.

Summa summarum ar det metod lll, att anvanda bilden
som trigger jag framst rekommenderar. Man slipper mer
lagerutrymme, man slipper extra administrativa moment
eftersom det som ska ut, bilden, redan finns framfor en
nar man anvander just den som trigger.
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Utlagg pa hemsidan

Vad man sen onskar for att lagga ut produkten pa natet
ar alltsa foljande information:

- Produktens namn

- Produktens kategori (kassettdack/cd/hogtalare
0.S.V.)

- Priset

- Egenskaperna for produkten (watt, vikt m.m.)

— Bilden pa produkten

- Reparationer som har utforts

Eftersom man utgar fran bilden sa har vi i nastan alla fall
redan namnet. Dessvarre har t.ex. manga hogtalare
namnet pa baksidan. Dessutom ska priset finnas med.
Tankarna gar tillbaka till databasen med dess for- och
nackdelar. Dar skulle man ju kunna ha all information,
men pa nagot satt maste man fa fram namnet
tillsammans med bilden. Det innebér att man i sa fall
maste vanda pa hogtalaren och fotografera av namnet
och sedan koppla ihop det med den riktiga bilden pa
hogtalaren. Men sa finns det produkter som har tappat
namnet eller ar hemmabyggen och inte alls har nagra
namn. Da maste man gissa sig fram till i vilken ordning
namnen finns i databasen, det kan bli att fraga den som
skrev in informationen. | sa fall sa blir lGsningen att ta
med ett serienummer som fasts pa produkten som man
fotograferar, som kopplas till den riktiga bilden. Da blir
det lattare att hitta produkten i databasen.

Redan tidigare har det sagts att pris och produktnamn
ska folja med produkten lost fasttejpad pa produkten
som sedan fotograferas. Darefter satts denna etikett pa
produkten. Da kan man vid fotograferingen samtidigt
fotografera bara etiketten och da har man all
information man behover i de flesta fallen. Har man mer
information, t.ex. om nagra reparationer har gjorts, kan
man skriva ner informationen pa en tejpbit eller papper
som man ocksa fotograferar av samtidigt som etiketten.
Kanner man framdver att man maste ha mer information
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kan man lagga med ett serienummer. | de fa fall man
behdver hamta informationen kan man ga in i databasen,
forutsatt att man kan hantera den.

Den langre informationen, egenskaperna

Den langre informationen, med egenskaper for t.ex. watt
och vikt vill kunderna ha och den gor produkterna mer
saljbara pa den framsta saljkanalen, hemsidan. Det ar
ocksa ett plus om den finns med i butiken.

Egenskaperna brukar man leta upp nar man gor
varderingen, men langt ifran alltid.

Efter en enkel studie, dar Thomas ombeds att vardera 20
produkter, framkommer att han bara intresserar sig for
watt och vikt, de mest intressanta egenskaperna, vid
under 10 % av varderingarna. Trots denna statistik sa
berattar Thomas att man trots foga intresse for vikt och
watt i kanske 2/3 av fallen ramlar over denna
information nar man gor en vardering. De produkter man
inte prissatter utifran en bild ar 30-40%. Sa av totala
antalet produkter som kommer in har man alltsa redan
gjort ett arbete for att ha informationen om produktens
egenskaper for endast 2/3 av 30-40%, runt 20-25%. Detta
forutsatter da att man verkligen sparar informationen nar
man “ramlar 6ver” den. Utgar man fran de varderingar
dar man direkt letar efter egenskaperna ar det endast for
3-4% (10 % av 30-40% )

Alltsa skulle en rutin som gor att information som redan
hittats foljs med nar produkten sedan laggs ut pa natet
bara ge nagonting for just 20-25 % av produkterna. For
resterande del finns inte informationen fran borjan.

En enkel studie visar att det tar Thomas 11 minuter att fa
fram den mesta vasentliga data for 10 olika produkter.
Av de 10 produkterna fick han upp for lite med
information kring tva av dem. Bada dessa produkter var
gamla och av lagt varde. Han berattar:

”Internethandel slog ju igenom forst pa 2000 talet och
for alla produkter som lanserades da eller senare gar det
enkelt att fa fram information. For de flesta klassiska
aldre produkterna med ett hogre varde brukar
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entusiaster skriva om produkterna och ta fram dess
egenskaper. Daremot sa finns det inte manga som tar
fram information om de massproducerade billigare
varianterna. De tva produkter jag hade svart for hade ett
inkOpspris pa 20 respektive 50 kr sa det var tamligen
billiga produkter.” F6r Thomas var det ocksa dessa
produkter som tog langst tid att vardera. Han berattar
ocksa att for de flesta produkter man saljer for under 1
000kr ar det inte sa viktigt med produktens egenskaper,
utan det racker med att personalen bara skriver lite info
utifran bilderna pa produkterna. Bortsett fran dessa tva
produkter blir snittet 7 minuter, alltsa under 1 minut per
produkt.

Information fanns alltsa endast for 20-25% av produkterna
efter forsta varderingen vilket gor det svarare for en
rutin att efterfoljas samtidigt som den ar bortkastad for
75-80% av produkterna. Eftersom det anda bara tar nagon
minut per produkt att hitta den nodvandiga
informationen igen blir rekommendationen att man soker
upp den igen nar man lagger ut produkten pa hemsidan,
precis som Repsam gor idag.

Behan
dla bilder

Man kommer
att ha en eller
flera bilder
utan etiketter
foljt av en
produkt med
en etikett. Da
vet man att
bilderna innan Figur 7 Fotograferad produkt med prislapp

hor just till

den produkten. Da ar det bara att namnge bilderna enligt
informationen i etiketten. T.ex. skulle bilderna for
produkten i figur 7 heta ”Pioneer sx-424, 850kr”.

Bilden pa produkten med etikett kan harefter tas bort
och nar man ska lagga ut den pa hemsidan har man all
viktig information.

41



Finns det da annan viktig information som skulle behova
folja med produkten sa ar det bara att skriva det pa t.ex.
en pappersbit eller tejpbit (som ej riskerar att forsvinna
fran produkten) och fa med den i bilden. T.ex. skulle
man kunna tankas skriva ”originalmanual och
servicemanual ingar” sa att man sen aven kan fora ut
denna information nar man val lagger ut produkten pa
natet. Information om bruksanvisning, fjarrkontroll och
kartong ar vanligt forekommande och detta vill kunderna
kunna se, eftersom de tycker att det ar viktig
information, nar man tittar pa produkten ute i butiken.
Darmed bor det pa prisetiketten finnas tre kryssrutor sa
att man enkelt kan ange de tillbehor som finns med.

. Det som sker nar mejl forsvinner eller liknande ar att
mejlboxen inte toms varje dag. | vissa fall kanske man
hinner svara pa ett mejl dar kunden fragar om priset for
att salja in en mangd produkter som foretaget redan har.
Eftersom detta tar tid hinner personalen inte svara pa ett
annat mejl om hur en kund lattast betalar for den
produkt han 6nskar ha. Genom att prioritera fel sa tappar
personalen ibland bra affarer och tar istallet hem daliga.
Ett annat dilemma med att mejlen svaras pa sent ar att
fler valjer att ringa in vilket ocksa tar tid.

Losningen ar att implementera ”Fa det gjort”. Efter
genomgang av Repsams mejl rekommenderar jag
foljande:

— Allt som kan svaras pa under 2 minuter svaras pa
direkt.

- Alla ”standard” svar som ges fas en Autohotkey sa
att svaret kan genereras genom en enkel
abbreviation. (T.ex. kan ”xx1” innebara att en viss
text som svara pa en viss fraga implementeras och
”xx2” att ett svar pa en annan fraga ges direkt.)

— Allt som tar mer an tva minuter ska sorteras in i
andra mappar och jag foreslar foljande:

o Behandlas/b1 - Varderingar av inbyten och
produkter som Repsam vet ar lattsalda och
valdigt lonsamma
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Behandlas/b2 - Varderingar av ganska
[onsamma produkter

Behandlas/b3 - Varderingar av produkter
som till viss del skapar lonsamhet
Behandlas/b4 - varderingar som ar mer av
service da de inte ar lonsamma, har bor en
del varderingar aldrig goras
overhuvudtaget.

ORG/skickas - en mapp dar alla mejl med
inkomna bestallningar om produkter som
ska skickas laggs.

Betalningar/klara - Alla fardigprocessade
bestallningar.

Betalningar/pa G - Alla betalningar som ska
komma in.

Betalningar/PF - Alla bestallningar som i
efterhand behdver granskas for att se sa att
postforskottsbetalningen gors
Betalningar/i form av varor - Bestallningar
som betalas med varor(byte) som ska
skickas istallet for pengar
Betalningar/Faktura - Bestallningar som
betalas genom kreditors ”fakturera mig”
Betalningar/delbetalningar - Bestallningar
som betalas genom Kreditors ”dela upp
betalning” tjanst

Information - All information som man kan
behova soka upp igen. T.ex. leverantorer,
inloggningsuppgifter samt hur
kassamaskinen fungerar

ORG/Inkomna kontonummer - For alla
kontonummer som mejlas in dar
utbetalningar ska goras

ORG/Ringas - En inkorg for alla kunder som
behover ringas

ORG/vXX (v34,v35 o0.s.v.) - For allting som
ska goras och kollas upp igen eller saker
som behover fordrojas, respektive vecka
toms en gang per vecka en viss dag och
tidpunkt
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o Behandlas/a1 - For viktiga svar som tar mer
an tva minuter

o Behandlas/a2 - For svar som tar mer an tva
minuter,

o Behandlas/a3 - For mindre viktiga svar som
tar mer an 2 minuter.

Utover detta rekommenderar jag minst en
inkorg per anstalld och under dessa bor man
ev. ha olika mappar utifran vad de har for
uppgifter. T.ex. kanske VD Thomas Jonsson bor
tva till tre olika prioriteringsmappar for olika
uppgifter han behover utfora just i butiken. |
ovrigt sitter han pa kontoret och givetvis
rekommenderar jag aven att implementerar
GTD dar.

Man bor alltsa snabbt ga igenom inkorgen. 20 mejl ska ta
max 40 minuter. De som tar mer an 2 minuter ska
distribueras ut till ovriga korgar som man tommer
dagligen efter férmaga.
Ett forslag pa annan lGsning som Repsam bor fundera pa,
ar att prioritera om allting enligt hur viktigt det ar, bade
for de uppgifter som manga jobbar med, men ocksa for
individuella uppgifter.
T.ex. sa kanske man istallet ska ha enligt minskande
prioritet:

- behandlas/b1 skickas

- behandlas/b2 a1 - prioriterade svar

- Behandlas/b3 b1 - vardering inbyten.

- Behandlas/b4 a2 - for svar som tar mer an tva

minuter.
- Behandlas/b5 b2 - vardering av lonsamma
produkter

Personalen borjar med att tomma sin inkorg och darefter
vet de att de ska ga fran b1 till b5 och arbeta i tur och
ordning. Skulle man inte hinna med de sista sakerna far
det helt enkelt vara de uppgifterna man stryker, det ar
ju de skapar ju minst varde. T.ex. skulle da ”varderingar
som ar service, ej lonsamma” vara bland de lagst
prioriterade sakerna man gor.
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10.

Autohotkey och Typinator

Jag foreslar dessa program for att snabbt skriva
aterkommande texter genom att skriva ner siffror och
nummer enligt eget 6nskemal. T.ex. skulle
kombinationen eller kortkommandot ”xxt” kunna
innebara att en text om att man snart aterkommer
skrivs. Den skulle kunna se ut sa har. ”Hej och tack for
ditt mejl, just nu har vi manga varderingar och
aterkommer med svar pa din inom 48 timmar”.
Autohotkey rekommenderar jag eftersom jag har jobbat i
det tidigare, det ar enkelt att anvanda och det ar gratis.
Typinator ar mer valutvecklat och fungerar till skillnad
fran Autohotkey pa Macintosh datorer, vilket Thomas
anvander. Typinator ar lattare att anvanda och klipper in
texten dgonblickligen till skillnad fran Autohotkey som
endast skriver ner texten valdigt fort. Eftersom dessa
program fungerar val for de behoven Repsam har ser jag
ingen anledning att titta efter nagot annat program.

| testprocessen upptacker jag att det finns ett uppenbart
problem. For tillfallet finns det oftast bara en saljare i
hela butiken och testprocessen av kundernas produkter
kan ta ganska langt tid. Da och da vill kunderna forsoka
vara med och reparera produkterna om det skulle vara
nagot fel, vilket visar sig i enstaka fall ta ganska lang tid.
Samtidigt sa brukar bade saljande och kopande kunder
komma in vid ungefar samma tidpunkt vilket gor att
situationen oftast blir overmaktig for den anstallde som
finns pa plats.

Det vore darfor bra om man istallet kan gora detta vid
t.ex. formiddagen da det kommer farre kunder. Sjalva
salj- och koptillfallet ar svart att flytta, daremot kan
testprocessen for kopen flyttas till formiddagen dagen
efter istallet. Dessutom kan man tjana pengar genom att
man gor farre gratis reparationer tillsammans med
kunden utan kan ta betalt for dessa. Dessutom har man
nu en liten buffert i processen. D.v.s. man kan lagra
otestade produkter som en buffert nar det finns viktigare
saker att ta hand om, som t.ex. en ny kund.
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Vad som kravs ar att kunderna accepterar att de inte far
medverka vid testen och att det skapas hyllor for
inkommande produkter. Hyllor kommer behovas oavsett
och sjalvklart blir det fler hyllor om man inte ska testa
direkt. Intakterna av att personal kan salja ytterligare
nagra produkter istallet for att gratis hjalpa en kund
reparera en produkt dverstiger denna kostnad manga
ganger om. Se maste kunderna ha tillit till
testprocessen. D.v.s. lita pa att det faktiskt finns riktiga
fel nar Repsam sa rapporterar. Precis som det ar normalt
att det ar bilhandlaren som besiktigar den begagnade
bilen vid inbyte, borde det vara lika sjalvklart att det ar
hifi affaren som testar hifi produkterna vid inkop. For att
forsakra sig att kunderna inte kanner sig lurade ar det av
hogsta vikt att inte reparera nagonting forran kunden har
fatt information om detta och om han sa onskar sjalv
komma in och notera felet. Sa fort det ar fel ska
sedvanlig reparationskostnad dras av. Detta medfor en
risk att kunder inte langre vill salja in en produkt. Trodde
kunden att han skulle fa 600kr for en hel produkt men
bara far 100kr for att den var defekt kan man att fa en
kund som kund inte sa glad och Repsam riskerar att
kunden tar tillbaka produkten. Vid det tillfallet har
arbete utforts av personalen utan ersattning och dar
foreslar jag att man tar 300kr i avgift for de produkter
som kunden onskar ta tillbaka efter inlamnandet, en
“testavgift” helt enkelt. Repsam debiterar normalt 400kr
for att undersoka en reparation, det innebar dock att
man forutom funktionstester gar in och mater i
apparaten. Darfor bor en sadan har undersokning vara
billigare, jag anser dock att den fortfarande ska vara hog
nog for att se till sa att kunderna verkligen sager
sanningen om sina tester och garna har testat igenom
dem sjalva innan de kommer in. Utan att gora nagra
storre undersokningar rekommenderar jag darfor 300kr.
Pa sa vis undviker man ocksa de folk som utnyttjar
foretaget bara for att testa sina produkter som Michael
Jarlhov menar ar ett problem ibland. T.ex. personer som
kopt en mangd produkter dar en stor del har fel och later
Repsam gora jobbet med att undersoka deras funktion.
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Repsam testar och sorterar ut de som fungerar och sedan
saljer kunden in endast dessa, eller sa tar han tillbaka
allting och saljer det som fungerade nagon annstans.

Sa denna l6sning bor kunna 6ka lonsamheten en del. Da
behover man skapa en dedikerad plats for inkommande
produkter. Alla ska veta att produkterna som star i just
”inkommande” hyllan snart ska testas.
Det visar sig att produkterna som inkommit dock kan ha
lite olika tillstand. FoOr att separera dessa behéver man
ha olika hyllor eller markeringar beroende pa tillstand.
Dessa tillstand ar:

- Ska repareras (Ska fotas forst efter reparation)

- Testad (behover inte testas igen)

- Finns pa hemsidan (Behover inte fotograferas)

— Var (Det ar inte en kundprodukt och nagon

betalning ska inte goras)
- Ljudvallen. (Billiga produkter som varken
fotograferas eller laggs ut pa hemsidan)

Nar produkten kommer in ska varje produkt ha en etikett
lost tejpad pa sig och da ter det sig mycket lattare att
snabbt skriva ner vilket av dessa tillstand produkten
befinner sig i pa maskeringstejpen snarare an att skaffa
fem olika hyllutrymmen for de olika tillstanden.

.Skaffa fler hyllor eller kop in farre produkter ar tva satt

for att fa hyllorna i butiken att racka till. Eftersom
foretaget har for avsikt att flytta till storre lokaler ar det
beraknat att man ocksa kommer att kunna fordubbla
lagervolymen, darmed ges det gott om plats for
produkter. Antagligen ar dock inte roten till platsbristen
detta utan snarare att det oavsett hur mycket hyllor man
har sa fyller man upp dessa (Detta noteras aven ha skett
under varen 2009 i de nya lokalerna). Sa vad som istallet
kravs ar disciplin pa inkopssidan. Anpassa inkopspriserna
mer mot marknaden och justera enligt hur mycket
produkter som 6nskas. Om Repsam har for fa cd-spelare
hojs inkopsbuden nar de kdps in och finns det for manga
sanks de. VD Thomas Jonsson berattar att man forsokt
jobba pa detta satt lange men inte lyckats. Efter en kort
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diskussion inser jag att det beror pa att Thomas tidigare
vagrat ga ner till 0 i inkopspris och dessutom haft ett
kanslomadssigt motstand mot att ”behdva” ha allt for
stora marginaler. Anledningen ar att Thomas har kant ett
visst ansvar mot kunderna och har darmed inte kunnat
bete sig hur som helst. En saljande kund kan ju senare bli
en kopande kund menar Repsam. Men hur beter sig andra
handlare i liknande situationer?

Koper Bilhandlarna in begagnade bilar fran
privatpersoner till sa hoga priser att de maste skrota 10 %
av dem varje ar? Nej. Nar bankerna handlar med
varandra, satter de priserna efter deras egna behov eller
koper till andra priser utifran devisen att den andra
banken snart kommer tillbaka som kund igen? Nej, man
valjer att endast gora affarer man tror att man kan tjana
pengar pa och det borde Repsam aven gora. Ibland ar
dessa resonemang kortsiktiga och ibland langsiktiga och
Repsam bor aven anpassa sin prissattning till vilken
strategi man vill ha. Alltsa, om man nu far in for manga
produkter aven om inkopspriset gar ner mot 0 kr sa far
man helt enkelt saga nej. Foretaget kraver idag en
marginal for begagnade produkter som inte hamnar i
ljudvallen pa minst 500kr for att det ska vara lonsamt,
detta enligt deras berdkningar pa alla kostnader som
ingar med att omsatta en produkt. Darmed far man ga
ner tillrackligt i pris pa inkopssidan tills man far in det
antal man vill ha, hela tiden med minst 500kr i marginal.
Det innebar bl.a. att om man maste ga ner till 10kr for
en forstarkare for att fa ratt antal, ja da far man anda
salja den for minst 510 och darmed ha ett prispaldagg pa 5
000 %. Till kunden far man helt enkelt hanvisa till att
man redan har 10 sadana och egentligen bara behéver 5.
Sa lange man ar arlig mot kunderna sa forstar de. Tycker
de inte om att bolaget har 5 000 % marginal eller att
budet ar for litet sa far han vanda sig pa annat hall eller
aterkomma vid ett senare tillfalle. Da lyckas man med
precis vad man onskade, minska antalet produkter i den
klass som kommer in! Daremot ar det viktigt att man inte
ljuger for kunden om han faktiskt fragar efter
forsaljningspriset. Dar foreslar jag att man sager som det
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12.

13.

ar, 510kr ut, eller sa far man saga att det far han komma
in igen for att se. Psykologin bakom detta samt hur man
ska laborera med forsaljningspriserna i forhallande till
inkopspriserna for att behalla en god l6nsamhet och
optimal lagerniva ligger dock inte inom ramen for detta
arbete.

Problemet med produkter pa verkstadsbanken uppstar
nar nagon antingen sitter och reparerar en produkt eller
nar man lamnat kvar en produkt pa banken.
Kvarlamnandet sker antingen for att personalen behover
ga for dagen och inte hinner fardigstalla produkten eller
nar kunder kommer som man behover ta hand om forst.
N&r nagon annan fran personalen behdver anvanda
reparationsbanken blir det problem.

Mitt forslag ar att man helt enkelt far ta sig tid nog att
avsluta reparationerna innan man gar hem for dagen.
D.v.s. vill man inte gora klart produkter for dagen far
man satta undan den for att ta sig an den igen senare.
Valjer man att gora klart reparationen ser man till sa att
den forsvinner fran reparationsbordet nar den ar klar.

| nya butiken bor det inte vara nagot problem eftersom
det kommer vara samma person som i huvudsak gor alla
reparationer. Dar kommer Repsam att ha en dedikerad
reparator. Sma, enkla reparationer kommer dock aven
utforas av testande personal, men de gar sa snabbt att
det inte bor valla nagra problem, utan man hinner
fardigstalla dem omgaende. Generellt ska har bara goras
reparationer som tar under 10 minuter.

Det finns inget system for ordningen pa reparationer,
varken fysiskt (d.v.s. att produkterna star i nagon
speciell ordning) eller nagon nummerfoljd som man ska
folja. Detta gor att personalen kan missa nyanlanda
reparationer eftersom de bara stalls slumpartat i en
hylla, men det varre problemet ar de reparationer som
pabdrjas, men av nagon anledning aldrig tycks avslutas
utan gloms bort helt. Ordningsfoljd for produkterna kan
skapas pa manga satt, nummerfoljd pa
reparationslapparna samt att man fysiskt satter
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produkterna i en sadan logik att man latt forsta vilken
som ar nasta i tur. Nummerfoljder innebar att man forst
tar reda pa numret och sedan maste leta upp produkten.
Nagot som kan ta lite tid om man har 30 produkter att
valja pa, aven om man skulle se namnet pa produkten.
Har man dem daremot i en fysiskt foljd sa gar det latt att
se vilken som ar nasta. Man behdver inte gora det svarare
an att man har nagra hyllor for inkommande produkter.
Nya produkter satts hela tiden till vanster om den forra
och sa gar man hela tiden fran hoger till vanster. Nar
hylla ett ar fylld fortsatter man pa hylla tva. Nar man val
kommit till sista hyllan boér nagra produkter pa den forsta
hunnit bli reparerade och man boérjar om darifran. Pa sa
satt kan man direkt och snabbt se ordningsfoljden.

De reparationer som latt gloms bort ar framférallt de pa
egna produkter eftersom nar det géller kundprodukter sa
ar de hogre prioriterade. Daremot kan reparatoren ibland
stota pa problem med produkter som vantar pa
komponenter och de inte kommer. Det kan vara sa
simpelt att man skickar ivag ett mejl med en fraga om
komponenter och staller undan produkten i vantan pa att
fa svar, snart har man fatt nya produkter och den forra
blir glomd och nagot svar kommer aldrig. Man behdver
ett paminnelsesystem, antingen fysiskt, eller digital i
nagon slags databas.

En fysisk paminnelse, t.ex. att man satter produkten
nagonstans i korridoren, sa att reparatoren ser den varje
gang han gar ut, innebér att han blir pamind hela tiden
om den. Snart blir en sadan produkt en del av
inredningen och han tanker inte mer pa den. Dessutom &r
det energikravande om man ska bli pamind mer an en

gang.
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En bra paminnelse ska komma nar man behéver den och
man ska endast behdva fa den en gang. En snabb notis i
en kalender eller i nagot slags administrationssystem ar
allt som behovs. Har man inte fatt svar nar man borde far
man skicka om mejlet eller leta efter komponenten pa
annat hall. Sen ar det viktigt att nar man val inte kan
komma langre med produkten far man helt enkelt ge
upp, satta den som reservdelsobjekt eller slanga den. Att
ha kvar en produkt som ”under reparation” nar den ar
omojligt att reparera kommer bara att ta tid och kraft.
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4.5 Demonstrator

En demonstrator ska nu byggas med low-end systemet som
bakgrund. Har har Repsam manga krav pa hur det ska fungera
och nedan tar jag stallning till deras kravlista som presenteras
pa samma satt som jag fick den pa.

4.5.1 Kravlista fran Repsam fér affarssystem

Krav

1. Ndr kunden énskar en vdrdering:

Ndr en kund vill sdlja en produkt till foretaget, antingen
genom att han kommer in direkt i butiken, sdnder ett mejl
eller ringer, sa ska foljande goras:

1. Man skriver in namnet i ett fdlt och féljande hdnder.

.

Il

.
Iv.

All gammal data pa denna produkt tas
fram.

Ett sok ddr all viktig information frdn
utvalda hemsidor hamtas.

Man viljer rdtt information och den sparas.
Man vdljer ut vissa ldnkar man tycker ska
sparas tillsammans med produkten. (De
ldnkar man kénner har vdrde av att kunna
tas fram igen tillsammans med just den
produkten sparas.)

Vidrderingar fran den fysiska blue book ska
ocksa visas.

Kommentarer

I: Vad som efterfragas ar alltsa en databas baserad pa
produkterna. | low-end systemet finns redan en databas med
Google Spreadsheet implementerat. Utifran denna gar det bra
att soka pa produkter och fa upp data kring dem en och en. |
databasen gar det aven bra att spara ner lankar.
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Il: Att gora en automatisk sokning fran ett antal utvalda
hemsidor pa en gang, anvandandet av en sa kallad webcrawler,
borde kunna spara en del tid at foretaget och forbattra
resultatet eftersom den bor gora prissattningen battre. Daremot
ar detta att betrakta som ett ex-jobb i sig och ligger darmed
utanfor ramen for vad jag atar mig i detta arbete.

[ll och IV: Sammanhanger med Il som inte kommer att goras.

IV: Blue book har Thomas visat mig och det ar en speciell bok

med varderingar av hifi produkter. Man kan digitalisera denna
och sen lata webcrawlern soka i aven denna nar man forsoker

hitta priset.

Detta anser jag dock ligger utanfor ramen for detta ex-jobb sa
tills vidare far man manuellt soka i denna.

Krav

2. Priser sdtts per produkt, men dven ett pris for ett paket
just till en viss kund sdtts och sparas.

Kommentar

Syftet ar att underlatta for att halla koll pa vilka produkter som
hor till vilken kund och da ar forslaget istallet att anvanda det
befintliga Google Spreadsheet och fargsatta alla produkter fran
samma kund i en farg och produkterna fran nasta kund i en
annan och vaxelvis ha olika farger. Att fargsatta hela raden gor
att det blir mer lattoverskadligt och snabbare att hitta en
specifik kunds produkter an att t.ex. anvanda siffror i en egen
kolonn. Vill man kan man aven da t.ex. anvanda olika farger for
olika anstallda ocksa sa kan man notera hur olika personal
anvander informationen olika.

Krav

3. Skriv kvitto. Vilket inkluderar registrera kunder,
kundinfo, produkter, datum och utskrift av kvitto.
Inbyteskvitton och inkopskvitton mdste fd en underskrift
av kunden och kontroll av legitimation. Kvittona ska
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skrivas ut. Alla produkter som kops in registreras separat
med eget serienummer i form av en streckkod.
Streckkodsldsning for kérkort och for produkterna.

Kommentar

Skriva kvitton maste man gora och det ar det ar hela grunden
till att Repsam behover ett eget affarssystem. Man har namligen
inte haft nagot kundregister for de kunder som handlar direkt i
butiken. En annan grundbult ar att idag behover man fora in
samma information atskilliga ganger och det ar inte bara
trakigt, det ar aven tidskravande. Idag registrerar man
informationen minst tre ganger:

- Nar kunden kommer in och gor sitt kop

- | en tidig form av redovisning som snabbt visar indikation
pa resultaten

- | bokforingen mot Skatteverket.

Till detta ska laggas den gang nar man gor varderingen och
egentligen ocksa nar man skickar mejl.

| teorin kan man aven har ga pa det enkla sparet att anvanda
Spreadsheet for att fora in informationen och kanna sig nojd,
problemet ar att nu har man inte bara krav pa data langre utan
aven pa designen av informationen. Man maste kunna skriva ut
ett kvitto till kunden. Det finns satt att integrera data fran
t.ex. Excel, men har finns manga begransningar och eftersom
man i nagon man maste gora programmering ar det lika bra att
gora ratt fran borjan. Sa losningen har ar ett affarssystem.
Syftet med streckkoderna ar att man pa ett enkelt satt ska
kunna ha koll pa produkterna och for att snabbt kunna lasa in
dem i datorn och darigenom spara tid. Detta innebar att man
maste programmera in stod for en streckkodslasare vilket enligt
kontakter med utvecklare kan kostar over 10 000kr. Darfor
forslar jag att man bara anvanda artikelnummer eller
produktnamnet som man da slar in manuellt, resultatet ar ju
densamma.
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Krav

4. Varje produkt ska kunna spdras och ha inregistreringar

enligt foljande

godkdnd?

Sénder?

Ej reparerbar?

Reparerad? (Aven veta vad som har gjorts.)
Prismdrkt?

Reserverad?

Sald?

O O O O O O O

Kommentar

Syftet har att man pa ett enkelt satt ska kunna folja produkten
status och dokumentera det som hander kring den. | vart low-
end system har vi redan tackt det mesta pa foljande satt:

Godkand om det star ett T for testad pa den eller om den
star i hyllan ”pa vag ut”.

Trasig om det star ett ”r” for repareras pa produkten
eller om den star bland reparatorens ”oklara” produkter
sa ar den sonder.

Enligt tidigare diskussioner sa slangs produkter som inte
ar reparerbara.

Nar kundprodukter ar fardig reparerade ringer
reparatoren kunden. Vad som har gjorts ar noterat pa
reparationskvittot som foljer med produkten. De
produkter som ar foretagets egna satts i "testhyllan”
med ett ”t” pa sig som innebér att de ar testade och
klara att ga vidare i processen. Informationen om
reparationen star pa maskeringstejpen. Den fotograferas
tillsammans med prisetiketten sa att informationen kan
folja med ut pa hemsidan.

Prismarkt nar prisetiketten sitter pa med sitt eget
klister.

Reserverade produkter far en tejpbit pa hornan och pa
hemsidan minskas antalet produkter med ett och
information om reserveraren skrivs in.
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- Salda produkter flyttas direkt bort till hyllan for
paketering.

Nu har allt informationsflode definierats som behovs i det
enkla low-end systemet. Speciellt anvandarvanligheten bor
kunna uppskattas mycket. Istallet for att personalen hela
tiden behova ga in i ett system och knappa sa fort produkten
har andrat tillstand, sa sker det direkt pa produkten som
man redan star vid. Ett affarssystem skulle sa klart ge mer
information och framforallt bevara historisk data, men det
skulle mer eller mindre krava handdatorer, eftersom det ar
pa sa manga olika stallen man skulle behova fora in data,
och bli bade jobbigare och dyrare att anvanda an en
blackpenna. Man kan daremot argumentera for att t.ex.
informationen om reparationer skulle vara valdigt vardefull
att dokumentera. Dessutom maste informationen om
reparationerna komma ut pa ett kvitto i slutandan och da
bor det ju anda inga i ett affarssystem.

Krav

5. Uppkoppling mot hemsida

I.  Kunden ska kunna félja hur det gdr for sin produkt
efter inldmnandet.

Il. Pa hemsidan ska kunden kunna félja sin produkt.
Frdmst ska produkten uppdateras ndr den haller pa
att repareras sd att kunden kan se ndr den
forvdntas vara klar, vad som gors just nu och hur
ldngt arbetet har kommit.

lll. Man ska pa ett enkelt sdtt kunna ldgga upp de
produkter som har kommit. (d.v.s. information som
redan har skrivits in i systemet ska direkt hamna
ute pd ndtet. Sa som watt, pris, vikt, bilder m.m.)

IV. System som automatiskt ger kunden ett ungefdrligt
pris for sin vara han vill sdlja in.
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Kommentar

| Forsta delen handlar om att man ska kunna ge kunden battre
information, men ocksa kunna spara personalen tid vilket ar
pengar. Sen behover man har ett system som ar kopplat till
natet.

Il For kundens del sa vore det, efter diskussion med Thomas,
onskvarda att han loggar in pa hemsidan och darefter hittar han
all information om sina produkter, smidigt och enkelt. For
butikspersonalen skulle man vilja ha det utformat sa att man,
vid varje forandring man vill informera kunden om, for in
informationen i systemet och att detta direkt finns synligt for
kunden. Detta innebar att personalen pa ett smidigt satt maste
kunna ha tillgang till systemet vid varje plats dar man behover
ha ny information om produkten till kunden. De ganger det
kommer ny information ar foljande:

- Produkten inkommer
— Produkten testas

o Ev. avdrag for defekter gors
- Pengar utbetalas

Ska man kunna fa allting har att fungera sa behover man alltsa
antagligen satta upp datorer vid alla stationer. Nagot som
kommer finnas i en ny butik.

Man kan ocksa fraga sig nytta med att for in allt detta i
systemet.

Gar allting vagen kommer kunden att fa pengarna inom 14
dagar och da har han redan fatt all information. Skulle det bli
problem bor kunden direkt informeras sa att man kan ta
stallning till om kunden t.ex. hellre hamtar ut varan igen an att
man pabdrjar reparationer. Via ett system skulle denna
information kunna ga ut via mejl eller sms. | sa fall skulle
produkterna hamna i en ”vantar pa svar”-hylla innan man vet
hur man kan ga vidare med dem. Det skulle antagligen vara i
manga tiotals procent av fallen kunderna inte alls svarar utan
man skulle behdva aterkomma med en paminnelse.
Alternativet ar att plocka upp telefonen och ringa honom
omgaende och fraga hur man ska ga vidare. Kéerna minskas,
kunden kan fa sina produkter snabbare och hyllan ”vantar pa
svar” behover inte bli alls lika stor. Den maste dock fortfarande
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finnas eftersom det inte ar alltid man far tag i kunderna.

VD:n menar att det ar ca 30 % som fragar hur de gar for sina
produkter. Om man slipper besvara dessa mejl och
telefonsamtal hade man sparat en del tid. Fragan ar dock om
kunderna anda inte hade undrat vad som hander om de varje
dag hade tittat pa natet hur det gar for deras produkt och det
fortfarande star ”produkten ar inkommen och vantar pa test”
precis som det gjorde efter forsta dagen.

Jag ser inte att ett sadant system tillfor speciellt mycket utan
foreslar att man fortsatter manuellt och informerar kunden via
telefonsamtal om nagonting gar fel. Informationen om att
allting ar testat och pengarna utbetalda ser kunden sjalv efter
nagra dagar nar pengarna kommer in pa hans bankkonto.

For reparationerna kan det antagligen vara mer aktuellt med
uppgifter via hemsidan an for inkopsdelen for har kan det handa
mer och ta langre tid. Det som sker kan t.ex. vara:

- Inlamnad

- Undersokt. XYZ ar fel. Beraknad klar datum ----

— Reservdelar omgang 1 bestallda. Beraknad klar datum ----
- Serviceschema bestalld. Beraknad klar datum ----

— Reservdelar omgang 2 bestallda. Beraknad klar datum ----
— Produkten klar och vantar pa avhamtning

De flesta produkterna gar igenom systemet ganska snabbt och
blir reparerade pa nagra fa dagar. Men det finns produkter som
ligger lange som kan krava bade serviceschema och att man
bestaller hem ett antal reservdelar i olika omgangar. Dessa kan
behova bestallas fran vitt skilda delar av varlden och da kan det
ta lang tid att fa hem dem. Pa dessa produkter kan kunden
ringa in bade fyra och fem ganger innan produkten ar klar for
utlamning, en kostnad man har mojlighet att minska.

Thomas menar att det ror sig om kanske tva produkter i
manaden som kunderna ringer sa mycket pa. Raknar man med
att varje sadant samtal tar 2 minuter, ar vi uppe i 20(2x2x5)
minuter onddig samtalstid i manaden. Alltsa 240 minuter, eller
4 timmar om aret. Jamfor detta med de 10-tals timmar som
kravs for att bygga ett sadant system sa ser jag ingen mening
med att bygga det idag. Kanske kan detta vara nagot att se Gver

59



nar bolaget omsatter det tio-dubbla och besparingarna istallet
ror sig om 40 timmar om aret.

[Il Innebar att man ska gora en automatisk koppling till
affarssystemet. En snabb undersokning hos deras nuvarande
leverantor Jetshop visar att de endast kommunicerar med ett
antal utvalda affarssystem idag. Givetvis gar det aven att bygga
demonstratorn sa att den pratar med Jetshop men jag anser
inte att detta arbete ligger inom ramen for detta ex-jobb.

IV: Det som behovs da ar en separat och val utformad
matematisk algoritm som utifran tidigare data kan estimera
priser. Alternativt att man endast ger priser pa produkter som
man redan tidigare har varderat och kan utga fran detta pris.
Detta maste dock anda justeras i forhallande till vad det ar for
typ av produkt och hur langesen varderingen gjordes eftersom
alla varderingar forandras. Denna algoritm ar ett storre projekt
i sig och kraver stora mangder data som Repsam inte har idag
varvid jag anser att detta ligger utanfor ramen av detta ex-
jobb.

Krav
6. Ndr forsdljningar gors pd ndtet:

I. ska produkt- och kundinformation foéras in i

systemet

Il. Det ska automatiskt genereras en fraktlapp (eller sa
ska informationen for frakten sparas sd att man sen
bara kan trycka for utskrift.)

Ill. Ett effektivt system for att folja upp betalningarna
ska finnas.

IV. Fraktnumret ska automatiskt skickas ut till kunden.

Kommentar

I: Repsam anvéander idag en hemsida dar informationen fran
bestallningar lagras. | detta system sparas redan all
kundinformation och information kring forsaljningarna. Den
nuvarande hemsidan har mojlighet att koppla till andra system
sa att informationen aven kan lagras dar.
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II: Eftersom det finns mojlighet att koppla ihop hemsidan med
ett annat system kan man darifran jobba vidare med en
sammankoppling till posten, varvid man automatiskt, eller via
en enkel knapptryckning, kan generera fraktlappar och
fraktnummer.

[ll: Syftet med att folja upp betalningarna ar dels att fa ett
effektivare system som sparar tid, men ocksa att forbattra
precisionen i systemet. Idag laggs alla mejl for bestallningar i
en egen mapp och sedan flyttas mejlen efterhand som man far
in betalningar. Ligger det gamla mejl sa innebar det alltsa att
den betalningen inte kommit in som den ska. Problemet idag ar
att det inte finns nagon klar rutin for hur ofta mappen ska gas
igenom. Med en rutin att den ska kontrolleras t.ex. varje manad
skulle man enkelt notera vilka betalningar som saknas och ta de
atgarder som kravs.

Ska man underlatta har behover man vid varje betalning skapa
ett OCR nummer, nagot som kostar runt fem kronor per
betalning i dessa volymer enligt Swedbank. Sedan gor banken
automatiskt kontroller och nar ett OCR nummer borde ha
inkommit (betalats) sa kan personalen bli uppméarksammad.
Eftersom det ar relativt stora forsaljningsbelopp det ror sig om,
ar kostnaden i sig inte avgorande, utmaningen istallet blir att
bygga kopplingarna som behovs, d.v.s. da maste betalningarna
komma in i affarssystemet. Sedan far systemet skicka upp
betalningarna till banken dar OCR nummer skapas. ldag innebar
arbetet att man gar in pa BG kontot en gang om dagen och
stammer av de nya inkommande betalningarna mot de mejlen
man har. Detta tar enligt Thomas tar runt 2 minuter om dagen.
Sa vad man kan spara in har ar runt 700(365*2) minuter om aret
eller drygt 10 timmar.

Forutom sjalva utvecklingskostnaderna for ett system,
tillkommer c:a 2000 -3000 kr for sjalva OCR numren och ev.
kostnader banken tar ut for kopplingen till dem. Mitt forslag att
avvakta tills omsattningen flerdubblats.

IV: Det finns stod for att fraktnummer skickas direkt till kunden

om man for in mejladresser. Har man redan kopplingen klar
mellan hemsida, system och Posten sa kan man darigenom fora
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med informationen om mejladressen och sedan skickar posten
automatiskt ut informationen om forsandelsen.

Krav
7. Vid fotografering:
o Ska man kunna skriva ut en prisetikett.

Kommentar

Syftet var att produkten skulle fa en prislapp pa sig efter
fotograferingen och det hela ar redan lost genom low-end
systemet. Dar skrivs prisetiketten ut direkt nar produktens tas
emot och tejpas fast lost pa produkten som darmed bli klar att
anvandas vid fotograferingen.

Krav
8. Administration

o System for reservationer som pdminner
personalen ndr en reservation gatt ut. Ndr en
produkt reserveras ska den inte ga att bestdlla
frdn ndtet ldngre och ndr reservationen tar slut
ska personalen i butiken pdminnas om att ringa
kunden.

Kommentar

Redan i low-end systemet sa finns det stod for reservationer
genom att man satter produkten till 0 i antal, skriver att den ar
reserverad, men later den finnas kvar pa hemsidan. Daremot
finns det inget bra paminnelsesystem. Ska man lGsa det pa ett
enkelt satt kan man t.ex. fora in informationen i en kalender
eller annat system dar man kontrollerar informationen vid ratt
tillfalle. Man skulle aven kunna gora ett system som automatiskt
skickar ett paminnelsemejl till personalen. Detta skulle da
innebara kopplingar mellan systemet och hemsidan och
dessutom koppling till mejlsystem, aterigen mycket jobb.

Det visar sig att det ar tamligen sallan produkter som har
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reservats inte hamtats ut eller kunden inte sager att han ska
hamta ut produkterna. Darmed behover man inte ens fora in
reservationen i ett paminnelsesystem. De fa produkter som
faller utanfor systemet kommer personalen stéta pa igen nar de
tittar pa hemsidan eller i butiken och kan lagga ut dem till
forsaljning da igen.

4.5.2 Externa undersbkningar kring demonstrator.

Hantering skatteverket

Efter intervju med Skatteverket framkommer det att de kraver
att det system som anvands som underlag mot bokforingen ska
uppfylla vissa krav for att vara godkant. Fran 2010 finns det
aven en ny lag som kraver en certifierad kassamaskin. Om man
inte vill behdva hantera denna manuellt sa behdver kopplingar
goras mellan denna och det affarssystem som Repsam behover.
Thomas berattar att Repsam mervardesbeskattas enligt
vinstmarginalbeskattning(ej moms in/ut pa totalbeloppet, utan
moms pa skillnaden forsaljningspris-inkopspris). Darfor behover
ocksa olika information ga till Skatteverket samt internt. Nar
flera produkter kops in tillsammans eller saljs i olika paket kan
anskaffningsvardet for en viss produkt inte sa latt beraknas.
Koper man en klump a fem produkter sa vet man inte hur
mycket av denna klumpsumma som ska tillfalla varje enskild
produkt. Men med olika berakningssatt for anskaffningsvardet ar
det mojligt att ta fram anskaffningspriset. Detta komplicerar
dock vardet av lagret bokforingsmassigt, sa har bor Repsam
lagger mer kraft, men jag anser inte det ligger inom ramen for
detta ex-jobb att ga in i detalj pa skatteverkets krav.

Inom ramen for detta ex-jobb finns det inte mojlighet att bygga
ett system for kassamaskinen sa att den pratar med
demonstratorn, utan jag rekommenderar att man slar in
informationen tva ganger. En gang i kassamaskinen och en gang
i demonstratorn. Informationen i kassamaskinen kan oavkortat
anvandas mot Skatteverket medan informationen i
demonstratorn anvands internt. Informationen i kassamaskinen
sager i princip summorna man kopt och salt for under dagen
vilket gor skatteverket n6jda. Medan Repsam sjalva vill halla

63



koll pa vardena av de olika produkterna sa att man faktiskt vet
om man gjort vinster eller inte. Att kopa produkter for 30 000kr
och salja produkter for 30 000kr har ju inte gett en krona in,
men gar de nyinkopta produkterna att salja for 50 000kr har
man ju trots allt okat lagret och darigenom far man en vinst.

Fran intervjuer har bokforingsfunktionen uttryckt frustration for
detta omfattande arbete och genom denna hantering sparas tid.

Underso6kning befintliga system

Det absolut billigaste och basta ar om man hade kunnat hitta
ett system direkt fran hyllan som passar REHIFI.SE. Detta da det
blir betydigt billigare, man kan fa systemet direkt och det finns
tusentals testtimmar bakom det vilket gor att man kan lita pa
dess driftsakerhet. Detta istallet for att sjalv utveckla samma
system vilket da kommer kostar nagra 100 000kr enligt
intervjuer fran olika konsultbolag. Att sa kallade ”hyllsystem”
kan bli sa billiga ar att man saljer sa manga exemplar av dem,
nackdelen ar att de tyvarr ar valdigt svara att anpassa till det
individuella foretaget.

Utifran diskussioner med konsulter i branschen sa brukar de
storre foretagen ha fler olika system att valja pa, men ocksa
valdigt prisvarda system eftersom det ar sa manga anvandare
som delar pa utvecklingskostnaderna. Darmed tar jag kontakt
med bland annat foljande stora aktorer:

— Visma SPCS

- Mamut AB

- Hogia

- Pyramid

- Wipcore

— BL administration
— Unicell

Problemet med alla ar att de ar byggda for fa leverantorer och
stora volymer av samma produkter. Repsam har manga
leverantorer. De flesta med flera produkter men bara en av
varje av dessa. Darfor ar det inte acceptabelt att leverantorer
behover skrivas in pa en sida, klicka vidare till nasta sida och
skriva in aven dar och i vissa fall aven i en tredje sida.
(kontaktuppgifter, produkttyper, fraktinstallningar o.s.v.). Det
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ar inte heller accepterbart att information som ar samma for
alla produkterna behdver skrivas in varje gang. T.ex. fick man i
manga program for varje produkt fylla i 0 % i mons och ett i
antal, nagot som ska vara inskrivit redan fran bérjan. Det
storsta hindret ar att nar val detta ar gjort sa far man ga till en
separat sida dar man ska skriva in kvittot. Da maste
leverantoren och alla produkterna en och en sokas upp igen.

Aven om man inte fyller i uppgifterna behover man ga igenom
alla sidorna vilket ar tva sidor for en leverantor och tva sidor
per produkt. Totalt far man ga igenom 32 sidor for en ny
leverantor som kommer in med 15 nya produkter.

Jag var med vid en demonstration av Vismas dyrare system med
integrerad kassamaskin, som verkade kunna klara detta battre
an manga andra. Det visade sig att en ny leverantoér med 15 nya
produkter kravde over 100 onodiga knapptryckningar jamfort
med hur ett optimalt system skulle se ut. Det skulle alltsa ta
atskilliga minuter att skriva klart ett sadant kvitto! Helt
oacceptabelt med andra ord.

Andra problem for Repsam som uppstar i andra aktorers system
ar att man inte kan kopa in fran privatpersoner och att man i
vissa fall vid inkop behovde salja "minus ett” i antal for att det
ska registreras som ett inkop. | andra fall tycker man att
personalen ska anvanda Excel parallellt och anvanda
import/export funktioner for att minska pa t.ex.
knapptryckningar. Fortfarande helt oacceptabelt anser jag
eftersom det blir krangligt och fortfarande relativt langsamt.
Darfor anser jag att Repsam bor utveckla ett eget system.

4.5.3 Val av utvecklingsprogram fér demonstratorn

Efter utfragningar av sakkunniga, larare, mentorer och vanner
sa inser jag att det egentligen bara finns tva rimliga palitliga
system for mig att bygga i. Access eller Filemaker da man i
dessa kan valja vad man ska gora och arbeta i ett grafiskt
granssnitt istallet for att endast programmera. Att programmera
direkt i t.ex. Java eller PHP har jag inte kompetens for, utan
jag behover ett system som redan fran borjan ar anpassat for
att hantera databaser, precis som Microsoft Access och Apples
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Filemaker.

Valet faller pa Filemaker da jag upplever det mer
anvandarvanligt an Access och efter intervjuerna framgar det
ocksa att Filemaker ar det system man snabbast och lattast
kommer igang med. Dessutom ar det detta system som min
mentor har byggt upp hela sitt foretag pa. Jag har ingen
kontakt som byggt nagot stort och komplext i Access.

4.5.4 Utveckling demonstrator

Jag amnar bygga demonstratorn med en stor, stabil grund och
darmed gora det majligt att pa ett enkelt satt bygga till nya
funktioner och delar allt eftersom foretaget vaxer.

Foljande delar kommer systemet att innehalla:

- Kundregister

o Detta ar basen for varje foretag och gor att
Repsam latt kan ha koll pa alla kunderna. Ett
telefonnummer till en tidigare forsaljning kommer
vara en knapptryckning bort istallet for mejl,
telefonsamtal och letande bland fysiska
verifikationer.

Detta mojliggor ocksa for framtida marknadsforing
eftersom man pa ett latt satt kan ta fram
kundregistret.

— Produktregister for alla produkterna.

o Mojlighet att notera historik kring produkten,
vilket ar onskvart for kunden. Detta har inte
funnits tidigare.

- Snygga kvitton.

o Kvittofunktioner som anvander falt man skriver in
i. Dessa falt har forbestamda storlekar, typsnitt
och placeringar pa kvittot, sa man slipper
konstigheter med att namn och rubriker hamnar
olika och ser felaktiga ut. Allting hamnar pa en
layoutmassigt riktig och enhetlig plats pa kvittot.

- Rapporter som kommer visa pa hur mycket vinster som
genereras och hjalpa till med bokféring och fragor.

o Tidigare satt VD:n med alla verifikationerna och
forde in det i en databas for att matcha salda
produkter mot inkopta for att kunna fa ett
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preliminart resultat. Nu raknas vinsten fram direkt
nar produkten blir sald utifran dess tidigare
inkopspris.

- Separat register for reparationer.

O

Enda informationen man hade var en lapp som satt
fasttejpade pa produkten. Forsvann den sa blev
det problem. Genom systemet kommer all
reparationer att vara sparade och sokbara i
databasen.

4.5.5 Delar som inte kommer att I6sa i detta ex-jobb.
Jag valjer att gora en del avgransningar eftersom det inte finns
tid nog att utveckla alla 6nskemal.

Integration med posten, hemsidan och
bokforingsprogram.

o Jag har sjalv inte jobbat med detta och
tiden finns inte for att hinna lara och
implementera detta.

Natverksmojligheter for systemet. Att lara sig
Filemaker ar en utmaning i sig. Att dessutom
hamta in kunskapen om hur man gor det
tillgangligt for manga datorer och skapar de
begransningar som behovs nar flera anvandare
arbetar med samma data hinner inte genomforas i
arbetet. Eftersom varken testpersonalen eller
reparatoren kommer ha tillgang till systemet far
de anvanda sig av ett low-end system istallet,
d.v.s. de far registrera direkt pa inkopskvittona
med penna. Man skulle kunna skapa mojligheter
for att fora in dessa data i efterhand fran
huvuddatorn dar systemet kommer att ligga, men
eftersom Thomas inte anser att informationen ar
speciellt vardefull idag kommer detta inte att
mojliggoras.

Streckkoder eller artikelnummer kommer inte att
kunna skapas automatiskt. Detta kraver en
koppling mellan skrivare och dator. Finns inte stod
i programvaran till denna skrivare maste
programvaran utvecklas sjalv eller annan skrivare
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hittas med stod for detta. Da maste man da ocksa
bygga sjalva kopplingen. Daremot kommer
produkterna lagras med artikelnummer sa man
skulle kunna skriva ut artikelnumret manuellt
istallet. Jag rekommenderar dock inte detta utan
produkterna kommer istallet bli sokbara direkt
genom produktnamnen som man danda maste skriva
ut infor fotografering och prissattning.
Sparningsnumret for paketet kommer inte att
skickas automatiskt eftersom nagon koppling till
systemet inte kommer att finnas.

Betalningar kommer inte att kontrolleras. Detta
var en dyr losning som inte gick att rakna hem
med nuvarande omsattning.
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4.5.6 Konstruktion av demonstratorn

Repsam ar ett vaxande foretag och kommer antagligen att
bygga ut och bygga om systemet flera ganger framdver. Repsam
kommer framover aven vilja ha alla funktioner som jag idag har
sagt inte ar forsvarbara att gora och de kommer sakert ha flera
nya funktioner de vill kunna lagga pa framéver. Darfor bygger
jag en grund som foretaget kan bygga vidare pa. Varje
produktkategori far sin egen databas. Varje produkt far sina
attribut och det skapas separata databaser for:

Kunder
o For att kunna fora historik om dem och deras
transaktioner
Anstallda
o Databasen skulle t.ex. kunna anvandas for
arbetstider, loner och for att notera
forsaljningsvolymen.
Transaktioner
o Historisk data pa alla affarer som har gjorts vilket
utgor underlag for t.ex. bokforing och rapporter
om hur det gar.
Gjorda reparationer
o For att kunna skapa rapporter for gamla
reparationer och dokumentera hur olika fel losts.
Nuvarande reparationer
o Sa att man latt kan folja vad som hander och i
framtiden kanske lagga ut denna databas online sa
att kunderna sjalva kan se hur det gar med deras
produkt.
Komponenter for reparationer
o For att kunna veta mangden komponenter som vi
varje tillfalle behovs i verkstaden och darmed
forbattra logistiken.
Komponenter
o En produktidentifikation for alla olika
komponenter och en beskrivning vad man kan
anvanda dem till. Har finns ocksa t.ex.
lagerstatusen sa att man vet nar man ska bestalla
nya.
Produkter
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o Halla koll pa alla produkter, kanda fel, in- och
utpriser och hur snabbt de saljs. Information som
gor att man kan gora battre affarer i framtiden.

- Tester

o En databas for alla tester som utfors dar alla
tester och all testinformation registreras. Har kan
man t.ex. kunna upptacka att vissa slags produkter
eller modeller behover testas pa andra satt an
normalt for att fanga upp vissa vanligare fel.
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Visualisering

En mall skapas for hur databasstrukturen ska se ut och hur
allting ska knytas ihop. Efter manga omarbetningar for att fa
logiken att fungera resulterar detta i foljande modell, figur 8:

Figur 8 Visualisering av relationskartan for databasen

Package
Products
articleNumber
aty
category Tests
buylnPrice *[type
sellPrice date
originalPrice text
manufactured year
Clients weight
id meassurements
firstName Transactions text MadeRepairs
lastName Boughtisold 1-2 storagglocation ! text
phone date qat-: date
emall Hruics pncﬂer'ductmn
e [
address color
isApproved
VAT
1 Condition
Packers hasManual
hasRemotes
1 hasBox
Staff modelName
manufacturer
= employeeNbr 1 state
Repairjobbs firstName
i lasthame A Components
productName «[name
maxPrice price
text
date
CcD . etc..
Receiver
DVD Lp

Efter detta gor jag en lista av alla produkters unika egenskaper.
T.ex. har en forstarkare egenskapen watt, medan en cd-spelare
har t.ex. specifikationer D/A omvandlare. Sedan implementerar
jag allt detta i Filemaker.
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Figur 9 Den riktiga relationskartan for databasen som visar hur stor
relationsdatabasen blir. Totalt 44 tabeller och ett 100 tal olika falt.

Nar jag val kommit sa har langt inser jag att komplexiteten hos
ett sadant har system gor att allting tar mycket mer tid och
darmed bestammer jag mig for att inte fortsatta, det finns helt
enkelt ingen mojlighet att hinna gora klart ett sa har pass
komplext och stort system inom ramen for ex-jobbet.

Istallet fokuserar jag pa att implementera de viktigaste
punkterna. Nackdelen &r sa klart att det blir svarare att bygga
ut det framover och mer kostsamt. Fordelen ar att det kommer
goras klart en demonstrator som faktiskt kommer kunna
anvandas och darmed delvis visa hur mycket systemet kan
forbattra for Repsam.

4.5.7 Konstruktion anvédndbart system

Jag valjer att utga fran ett redan byggt system i Filemaker som
innehaller bl.a. databaser for kunder, forsaljningar och
produkter. Detta system hamtade jag direkt fran Filemakers
hemsida. Jag utgar fran detta och anpassar for Repsams behov.

Forstasidan, se figur 10, bestod fran borjan av ett stort hjul och
runt om hjulet finns lankar till de olika granssnitten man kan
jobba utifran som t.ex. kundregistrering, produkthantering och
forsaljning. Jag tar bort de granssnitt som inte ar relevanta for
Repsam, sa som projekt och mail och bygger om sidan sa att
den anpassas till de behov som Repsam har. Jag valjer att lagga
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de olika sidorna man kan ga till i ett slags menysystem pa
vanstersidan for att gora det lattnavigerat, se figur 11. Sedan
lagger jag Repsams logotyp och foretagets grundvarden och
vision i mitten. Detta for att pa ett effektivt paminna
personalen om dessa varden, se figur 11 for den nya
forstasidan.

Text oversatts till svenska. Jag skapar en databas som jag doper
till reparationer som ar till for att alla reparationerna. Genom
att det blir en separat databas kommer det bli lattare att skapa
framtida rapporter eftersom denna databas ar skiljd fran
forsaljningarna. Det kommer ocksa bli lattare for personalen att
soka i reparationer eftersom man inte kommer fa upp
information om vanliga forsaljningar.

Databaserna(Contacts, email, inventory, sales order och
projects) ligger som separata filer, eller om man sa vill
moduler. Vill man framdver koppla pa fler moduler ar det bara
att konstruera databasen och skapa relationerna genom nagra
klick och sedan ar man igang och har integrerat all tidigare data
mot den nya pakopplade modulen. T.ex. om man skulle vilja ha
en modul framover som man kallar varderingar, kan man latt
koppla pa den och lata den hamta data fran kunderna, lagret,
forsaljningar och reparationer for att t.ex. skapa nagon
berakningsmodell for vad man bor ge for framtida produkter
med all information fran de andra modulerna sammanvagt. Pa
sa satt borde det anda underlatta for att kunna lata
demonstratorn vaxa allt eftersom foretaget vaxer.

Insert your company name
FileMaker Business Productivity Solution

Contacts

Select a Business Productivity
Solution module to:

Email Inventory

» Manage Contacts

» Organize Inventory

» Process Sales Orders
» Track Projects

» Send Email

Projects Sales Orders

WY _ FileMaker:
Figur 10 Demonstratorns ursprungliga valkomstsida .

ty Solution © 2007 FileMaker Inc. Version 2.0
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REHIFI.SE
Huvudmeny

Samhorighet

Lonsamhet g Medvetenhet
> Kontaktformuldr . ¢ P
» Forsaljning L3 { Z
-
~ MREHIFI.SE
» Reparationer g -~
Framatanda i Kreativitet

Ansvarsfulhet

“Vi ska underldtta for den stora massan
att pa ett tryggt och enkelt sdtt dra nytta
av fordelarna med begagnad HiFi. “

Figur 11 Demonstratorns nya valkomstsida

| den tidigare saljsidan, se figur 12, kan man bara skriva in en
del av all information som Repsam behover, namligen
kundinformation och delar av sjalva forsaljningen. Dar finns inte
nagon inkopsdel vilket ar ett maste. Pa grund av begransningar i
hur man kan skriva ut, som kommer att diskuteras senare i
kvittolayouten, hade det varit enklare att skapa en separat
databas(modul) for inkopen, En annan nackdel med det ar ocksa
att det hade tvingat personalen att ga in till tva olika moduler
vid inbyten vilket ar anledningen till att jag valjer att integrera
bade inkopet och forsaljningen i samma modul.

Det blir problem med relationerna i databasen da bade inkopta
produkter och salda produkter ska arbeta mot exakt samma
databas. Nar Repsam saljer produkter onskar de personalen ga
in i databasen for lagret och hamta information om produkten.
Samtidigt ska mangden produkter som finns i lagret minskas.
Nar inkopet gors maste man ga in i samma lager och anvénda
manga av de falt som aven anvands for forsaljningen. Att kunna
skriva till samma falt samtidigt pa tva olika satt kommer skapa
konflikter. Vad jag gor for att fa fram en anvandbar l6sning ar
att jag later skapa tva relationer med lagret i databasen.
Forsaljningen far alltsa en direkt koppling till lagret och hamtar
informationen dar och fungerar smartfritt. Men inkopen behover
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ocksa tillgang till lagret och da skapar jag en koppling till en
kopia av lagret. Detta ar en samre lGsning eftersom manga av
falten far dubbla kopplingar till det riktiga faltet. Jag skulle
alltsa kunna valja att produkt 193 ska heta Pioneer dv-535 vid
inkop(kopian av lagret) men samtidigt skriver in att produkt 193
heter Yamaha rx-495(lagret) vid forsaljningen. Detta innebar att
jag i slutandan ber databasen spara bade ”Pioneer dv-535” och
”Yamaha rx-495” pa samma stalle i databasen vilket kommer
att orsaka konflikter. Som tur ar kommer det aldrig handa att
en kund som saljer in en viss produkt valjer att kopa precis
samma produkt igen. Alltsa kommer bara unik data att skickas
till ett visst falt och darmed undviks konflikten. Eftersom dessa
kopplar till samma lager kan buggar och problem uppsta. Jag
forsoker undvika detta genom att inkopsdelen och
forsaljningsdelen i huvudsak kopplar till olika falt. T.ex. far
forsaljningsdelen inget inkopspris utan ett forsaljningspris och
vise versa.

Jag skapar alla falt och relationer som ar onskvarda for Repsam
sa som inkopspris, produktinformation, serienummer och
datum. En av de saker som jag inte lyckas med ar att skapa
rabatter per produkt, en begransning som jag diskuterar i
kvittolayouten. Det jag gor for att fa med rabatterna ar att jag
skapar en rabatt for hela kopet istéllet och sedan far personalen
sjalva under notiser skriva ner vad rabatten galler for. Det blir
lite mer skrivande pa detta satt, men ar inget storre bekymmer
eftersom merparten av forsaljningarna sker utan rabatter enligt
Thomas.

En bugg som uppstar pa grund av de dubbla kopplingarna mot
lagret ar att sa fort personalen fyller i en rad, alltsa saljer en
produkt skapas ocksa en rad for inkopet och vise versa. Sa har
man bade inkop och forsaljning sa kommer rad ett att fyllas i
for bada. Om nagot blev fel eller kunden angrar sig sa vad galler
t.ex. en forsaljning har man da mojlighet att ta bort raden,
men da tar man alltsa dven bort rad ett for inkopet. Detta ar
ocksa orsaken till att det finns vissa uppdateringsproblem som
gor att man ibland behover spara tva ganger for att verkligen
uppdatera alla utriakningarna. Aven om all information &r ratt
inskriven och man har produkter pa bade forsaljning och inkop
kan det sta -Okr vid inkopen. | vissa fall behdver man da ga
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tillbaka till forra forsaljningen och sedan ga fram till den
nuvarande och da har systemet uppdaterat sig ratt och ratt
antal kronor for inkopen dras av fran lagervardet.

Jag valjer aven att skapa ett falt jag kallar for ”prisforslag” som
man kan ha nytta av vid fortsatt byggnation av systemet.
Forhoppningen ar att man kan integrera allting i detta system
och da kommer man vilja fylla i prisforslag nar man koper in
produkter sa att man vet vad man ska salja dessa for. Dessutom
kommer man att ha en direkt koppling till skrivaren sa att man
pa en enkel knapptryckning kan skriva ut prislapparna for alla
produkterna fran skrivaren istallet for att som idag, manuellt
skriva in det for var och en av produkterna och trycka pa ”skriva
ut”.

For produktinkopen valjer jag att ha tva stycken falt, ett for
tillverkare och ett for modell for att man lattare ska kunna
hitta produktinformation. T.ex. kan man endast soka pa Pioneer
och fa upp just alla sadana. Stavar man

Intressant hade aven varit att ha ett falt for vad det ar for
produkttyp, t.ex. kassettdack eller c-spelare, sa att man snabbt
kan gora en sadan sokning ocksa. T.ex. for om det ar
kassettdack eller cd-spelare. En sadan funktion gor ju att man
t.ex. lattare kan hitta en viss produkt, lattare kan fa fram
prisinformation kring alla slags cd-spelare o.s.v. | dagens lage ar
nytta av denna information begransad varvid den endast
kommer att ta tid fran personalen. Ett problem som aven har
namnts ar t.ex. att praktikanter och praoelever staller
produkter fel, da kan man vid utskriften av prislappen aven
skriva ut vilken kategori produkten tillhor sa att produkten
hamnar pa ratt stalle. Eftersom VD Thomas Jonsson inte tycker
att det idag tillfor nagot storre varde samt tror att
inkopspersonalen snabbt kommer glomma att fylla i detta later
jag dock bli att gora detta falt.

Skriptet ”kvitto och minska lagret” gor sa att lagret minskar
med det antal produkter som ar salda och automatiskt valjer att
skriva ut tva kvitton, ett till kunden och ett for bokforingen.
Ibland onskar man kopior pa kvittona och darfor finns aven
mojlighet att skriva ut ett kvitto, aven utan att justera om
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lagret, detta ska ju bara goras en gang. Tyvarr finns har ett fel
som gor att antalet produkter som man kopte in pa ett gammalt
kvitto kommer minskas med det antal man redan har salt. Har
man kopt in tre stycken och salt en och valjer att skriva ut en
kopia av inkopskvittot kommer dar alltsa bara sta tva stycken,
vilket aven gor att priset blir fel da det bara tas upp for tva
varor. Detta beror pa att inkopsfaltet ”antal” inte sparas som
en unik information utan visar det antal som finns i lager vid
vart tillfalle, ett lager som forandras med tiden. Jag hinner
dock inte atgarda felet inom ramen for detta ex-jobb.

Thomas vet sedan tidigare att lagersaldona tyvarr inte helt
stammer. Framforallt sa finns det massor med begagnade kablar
som aldrig har forts in i nagon databas. Nar systemet kors igang
kommer det gamla lagersaldot att anvandas och da kommer
man alltsa att vilja salja produkter som inte ar registrerade i
lagret och detta maste ga att gora.

Dessutom finns det inga lagersaldon 6verhuvudtaget pa nya
tillbehor som foretaget saljer, nagot som ar ett val fran
foretagets sida da de kanner att kostnaden for att administrera
detta overstiger de eventuella vinsterna med att veta denna
information.

Losningen for att fa detta att fungera ar att lagga in tva
produkter med inkopspris noll i lagret som har ”oandligt”
lagerantal. Den ena ligger utan moms och den andra med
moms, for begagnade produkter utan moms respektive nya
produkter med moms.

Den daliga ar att utan att ha ett korrekt inkGpspris finns det
ingen vetskap om hur stor vinsten ar, utan detta far man istallet
berakna fram med nagon schablonmassig metod. For tillbehoren
som ar relativt billiga och inte séljs sa manga av borde det vara
ganska latt att fa fram en bra schablon. Daremot ar det varre
med de begagnade produkterna. Galler det en kabel har man
oftast 0 kr i inkopspris, men inte alltid. Galler det daremot
produkter sa har de alltid ett inkopspris och dar far jag hora att
marginalerna kan skilja mellan nagra % och i vissa fall negativa
marginaler till att vara pa flera 1000 %. En l6sning ar da att
skapa 10 olika pahittade produkter med olika marginaler som
man anvander vid forsaljning for att fa ett mer korrekt
schablonunderlag. Efter diskussioner med foretaget sa ar det
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anda sallan personalen sjalv vet vad inkopspriserna egentligen
ar. Darfor valjer jag att endast skapa en sadan produkt och sa
far man bedoma fran fall till fall.

Namnas ska att detta endast ar ett problem for
internredovisningen, vad galler redovisningarna mot
Skatteverket blir dessa korrekta eftersom dar mater man
betalningsstrommarna. Foretaget anvander sig av
vinstmarginalbeskattning och redovisar till Skatteverket
skillnaden mellan forsaljningsvarde och inkopsvarde for
redovisningsperioden. For att fa fram foretagets resultat
anvands skillnaden mellan forsaljningar och salda varors
inkOpspris. Den nya saljsidan kan beskadas i figur 13.

View Reports: Sales Invoice | Sales Numbers | Shipments

@rome Elrew  Boawe Rre TS WSEa &I e m IE
Invoice #6
THomas Address Label Packing Slip
Invoice #: |6 Status:
Sale Date: | 2009-02-18 Ship Date:
Bill To: | THomas > Ship To: | THomas
Email: (3 Email: (3
Company: Company:
Address: Address:
City: City:
State: Zip: State: Zip.
Serial Number Description Taxable Quantity Price Amount
Check Stock 2 Hej hej ® X
o x
Subtotal:
Terms: [Net 30 Discount Rate: Discount:
F.OB Sales Tax Rate: Sales Tax:
Ship Via: |Ground Weight: Shipping:
Notes: Total:

Figur 12 Demonstratorns tidigare saljsida
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View Reports: Sales Invoice | Sales Numbers | Shipments
% \ @ Save W Save int Ema

Invoice #467 Loz PR Telefon: [0761-805019
Gleen Andersson Férsiljningsdatum | 2009/6/27 Adress:
Postnummer: Stad:

Kund: | Gleen Andersson .
. 'ersonkonto
Personummer: 6803014397 Banknummer.

Mejl (4
Inkép
Tillverkare Namn Beskrivning. Samt ev. defekter Antal Kostnad moms  Summa Serial Prisforslag rep  himtas
Shamp 00 1] 120000 O O x
Snarp dubdia 8 1 50000 O O x
880 1 tr0000 O O x
830 e00.00 O O x
o O x
Forséljning
Sok Produkt Beskrivning Antal Moms Pris Summa Datum
6528 | Sony 50p-e300 st “r0 4r 300 «r 300.00 X
7940 X
7941 &/ pd
62772009 X
X
Kvitto&minska lagret Forsiljning kr 300,00
Subtotal inkép kr 4,300.00
Fraktkostnad
Notes:
rabatt 0.00
Moms kr 0.00

Slutsumma: | -kr 4,000.00

Figure 13 Demonstratorns nya saljsida

Kvittolayout

Ett forsaljningskvitto anvands som ett snyggare kvitto till
kunden och som marknadsforing, egentligen kunde Repsam valt
att endast anvanda den lilla snipen man far fran kassamaskinen.
For bokforingens del ar det ocksa aktuellt att ha ett kvitto,
medan man egentligen ocksa hade kunnat néja sig med att fa
det lilla kassakvittot. Inkopskvittot daremot ar viktigt for
personalen eftersom det ar pa det man sen noterar ev. fel och
avdrag som finns pa produkterna, det ar aven det kvittot som
sedan gar vidare till ekonomiavdelningen som anvander
informationen dar for att betala ut pengarna till kunden.

Sa det ar alltsa viktigt att kvittot utformas som en reklampelare
och pa ett snyggt satt har med all information som kunden
behover.

Jag lagger med all foretagsinformation, logga, kundinformation,
priserna, de juridiska texter som maste finnas och de tydliga
villkoren foretaget har - 10 dagars oppet kop, 30 dagars
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bytesratt och 3 manaders garanti. Dessa kommer att vara nya
efter flytten och darfor ar det extra bra att visa upp dem. VD:n
anser att det ar en stor styrka for foretaget att man kan
erbjuda 10 dagars oppet kop och sprider darmed garna denna
kunskap till kunderna da det ar en stark konkurrensférdel.

Det som nu blir ett problem i Filemaker ar att layouten pa
kvittona till viss del behdver vara dynamisk beroende pa hur
manga produkter man koper in. Tre eller fem produkter in och
man onskar just tre eller fem rader vid utskriften och inget
annat. Detta kan man astadkomma genom att satta i ett
”dynamiskt” omrade som utvidgas och minskas efter antalet
rader. Tyvarr gar det bara att ha ett dynamiskt omrade per
kvittolayout. Man kan sjalv justera hur hogt omradet ska vara
men det gar horisontellt fran vanster till hoger sida. Hojden for
varje rad satts sa lag som mojligt for att fa plats med sa manga
produkter(rader) som mojligt pa ett kvitto. For att kunna ha en
lag hojd maste aven texten for produkterna vara lag och darfor
valjs en liten storlek pa texten. Ar hojden t.ex. tva cm blir det
20 cm for tio produkter, men bara fem cm om hojden istallet
hade varit en halv centimeter. Med denna storlek klarar man av
nastan 20 produkter pa en sida, blir det fler an sa kravs tva
sidor och det kommer inte att se lika snyggt ut for kunden.

Sa till det stora problemet med falten. Man far bara ha en rad
innehallandes dynamiska omraden. Den information som ar
dynamisk ar bade inkop och forsaljning, ibland képer man ju in
eller saljer 3 stycken enheter och ibland bara 2. Sa all
information for bade salj och ink6p maste kunna fa plats pa
endast en rad. Det ger en stark begransning for hur mycket
information man kan ha med per produkt och hur stora falten
kan vara. Eller sagt i andra ord - all information om en produkt
kan vara max en rad och 0,5 sidor bred. 0,5 sidor eftersom ena
halvan av det dynamiska omradet blir for forsaljning och den
andra halvan for inkopen.

De yttersta kraven ar produktens namn, pris och antal. Utover
detta skulle man garna vilja ha med en kort beskrivning som kan
vara intressant. T.ex. om det finns fjarrkontroll, manual eller
nagon repa pa produkten. Efter att ha gjort falten for
produktnamn, pris och antal sa smala som det ar rimligt sa
aterstar det endast en yta stor nog att fa in ca 20 tecken.
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Denna yta far anvandas till beskrivningen, mer information an
sa far tyvarr inte plats. Det ar av denna anledning man inte kan
ha rabatt per produkt, for det skulle ta ytterligare 5-6 tecken.
Istallet laggs en rabatt for hela kopet dar det finns gott om
plats.

Vad som aterigen skulle varit aktuellt har ar att géra om
programmeringen sa att man anvander samma falt for inkdp och
forsaljning. T.ex. ar ju falten, produktnamn, beskrivning och
antal samma bade vid inkop och forsaljning. Det ar endast
inkopspris respektive forsaljningspris som skiljer sig at. Darmed
skulle man fa knappt 0.5 sida extra i bredd. Da skulle man
kunna lagga pa rabatten och lata faltet beskrivning fa fler
tecken, eventuellt aven fora in moms per produkt vilket inte
finns idag. Ett stort plus, som har namnts tidigare, blir ocksa att
det endast ar ett falt med information som kan lankas ett annat
falt om vad som ska lagras och inte tva sa som nuvarande
konstruktion tillater.

Ett annat satt att l6sa det hela pa ar att lagga utskriften pa
bredden av A4a pappret istallet, det skulle ju innebara en
betydligt storre bredd. Jag valjer dock inte att gora sa for jag
anser att det blir fult.

En annan bugg som uppstar vid kvittolayouten ar att om man
forst fyller i forsaljningarna och darefter inkopen, sa kommer
man att fa tomma rader pa inkopen med sa manga rader man
hade pa forsaljningarna. D.v.s. tre inkopta produkter och tre
salda borde ge 3 rader, men ger alltsa sex. Dar de sista 3 blir
tomma pa forsaljningssidan och de tre forsta blir tomma pa
inkopssidan.

Losningen ar att man i anvandargranssnittet later inkOpen sta
forst och instruerar personal att skriva in informationen for
inkOpen forst, sa uppstar inte denna bugg.

Felaktigheter i systemet

Medan man i forsaljningsdelen sparar informationen separat,
alltsa gor en kopia av den, sa ar informationen i inkop direkt
kopplat till lagret. Det medfor att om man gar tillbaka till ett
inkopskvitto dar man senare har salt produkten (d.v.s. numera
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har noll i lager) kommer det sta att man kopte in Ost sadana
produkter. Darmed kommer aven inkopskostnaderna att bli fel
eftersom programmet raknar kostnaden pa antalet produkter
och noll produkter i inkop blir noll kr i inkopskostnad.

Enligt VD:n ar detta inget stort problem. All information om
vinst sparas ju vid forsaljningen och det ar detta man anvander
som underlag till resultatet och denna information sparas ratt.
Problem blir det egentligen bara nar en kund som tidigare salt
in varor onskar ett nytt kvitto i efterhand vid en tidpunkt som
ar efter det att Repsam salt nagon av hans produkter. Som tur
var ar det enligt Thomas aldrig nagon som fragar efter
inkopskvitton, utan bara forsaljningskvitton som kan behovas
for garantier eller for redovisningar till foretag. Dock kan det
ev. bli fel om det &r ett inbyte, i de fa fallen far man l6sa det
genom att lagga tillbaka antalet, skriva ut kvittot, och sen
andra om det till noll igen. Eftersom det inte hant pa de 3
manader systemet kors under prévning, verkar det inte vara
nagot storre problem.

Ett annat problem ar valet av tillverkningsforetagen. Jag
konstruerade detta sa att nar man letade efter produkter i
databasen fick man en lista for att valja olika tillverkare. Men
personalen tyckte inte riktigt om detta for det gick sadar att
valja ratt tillverkare, ofta fick man anvanda musen, framforallt
om tillverkaren inte fanns i listan. Da fick man dubbelklicka i
faltet och fylla i den. Detta togs bort sa att man alltid fick
skriva in tillverkarna direkt i faltet istallet, pa sa satt kunde
man minska musanvandandet vilket gor att personalen kan
jobba snabbare. Nackdelen ar att risken for felstavningar okar
vasentligt.

Pa kvittot star varken kundnummer eller forsaljningsnummer,
nagot som hade gjort sokandet lattare. Detta finns dock i
systemet och ar latt att lagga till om man sa onskar.

Ett annat problem som uppstar ar hur man tabbar fram mellan
de olika falten nar man i anvandargranssnittet fyller i
information om kvittot. Tabbandet blir namligen langsamt
mellan inkop samt forsaljningsdelen da man tvingas anvanda
musen for att hoppa mellan falten. Aterigen ett problem som
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l6sts om man inte hade byggt sa att tva olika falt kan ge
information till ett och samma falt.

Personalen upplever ocksa att det ar problem att hitta ratt
produkt som ska saljas. Detta beror pa tva delar. Den forsta ar
att nar man ska soka upp produkterna visas det bara 16
tecken.(Man maste ha falten pa bredden och darmed begransas
hur mycket information som kan visar av skarmbredden och
storleken pa texten man valjer) sa nar man t.ex. ska salja en
Harman Kardon avr-7000 far man upp fem produkter som ser ut
att heta ”Harman Kardon avr”, dessa kan da vara t.ex. 5000,
6000, 7500 och 8500 modellen. Da maste man valja var och en
av de fem produkterna for att forst nar de ar valda se om det
var ratt eller fel och i sa fall valja om. Tillfalligt kan man lGsa
det genom att skriva in tillverkarna med forkortningar istallet. |
detta fall t.ex. dopa produkten till ”HK avr-7000” istallet. An
battre vore att fa systemet att visa bortat 30 tecken istallet for
de runt 16 man visar idag.

Den andra anledningen ar att man helt enkelt inte vet riktigt
vad man ska s6ka pa. En anledning kan vara att férkortningar
anvants som inte alla kanner till, t.ex. kan Harman Kardon aven
ga under HK, Cerwin Vega under CW o.s.v. Men det storre
problemet ar nar produkten egentligen inte har nagot riktigt
namn. En inkopare kan t.ex. tycka att det ar en MP AB golvare
medan nagon annan tror att det &r en Sonab popbox. An varre
ar det med hemmabyggen som egentligen aldrig har nagra
namn. | de fallen hittar personalen sjalva pa namn.

Detta loser man genom att konsekvent skriva ut prislappen med
exakt det namnet man har uppgett i demonstratorn och later
detta ga med produkten. Nar man val saljer produkten kan man
alltsa se pa lappen exakt vilket namn den ar inlagd med i
databasen.

Ett annat problem som har uppstatt ar granslandet for icke
lagerforda och lagerforda tillbehor. De absolut billigaste
kablarna brukar Repsam inte satta nagot inkopspris pa utan de
ingar i paketet nar foretaget koper in saker. Darmed hamnar de
inte heller i nagon databas och gar inte att soka upp vid
forsaljning.

En del dyrare kablar later foretaget dock ga in som separata
inkop. Fragan ar da nar man ska och nar man inte ska soka upp
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kablage. Losningen ar enkel, de kablar som har en korrekt
prislapp pa sig ligger i systemet, dvriga far man prismarka pa
annat satt, t.ex. med en tejpbit eller lagga alla liknande kablar
i en lada som man prissatter.

Felaktiga resultatrapporter. Trots alla rutiner som forts in for
att fa det hela att fungera, sa hittas fortfarande inte alla
produkter som man ska finnas i databasen. Darmed blir det som
namnts tidigare svart att ha koll pa hur bra det egentligen gar,
eftersom man inte riktigt vet lagrets inkopsvarde. Foretaget
maste alltsa jobba pa att forbattra rutinerna kring detta. Ett
satt att forbattra det hela ar att man bygger om systemet och
arbetar mer utifran artikelnummer. D.v.s. varje produkt ska ha
ett visst lopnummer och detta anvands aven nar man saljer
produkten. Darmed vet man exakt vad man ska soka efter och
problem med produkter som har liknande namn eller kan ha
olika stavningar forsvinner. Att soka pa artikelnummer innebar
ocksa att tva modeller med samma namn kommer fa olika
artikelnummer och lattare gar att sara pa. T.ex. har om man
har tva Nad 3020 och den ena varit modifierat men kunden inte
namnt nagot om detta, kan man hitta vilken kund som salt in
och be om detaljerna for modifieringen.
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5 Utvardering och diskussion

Alla forslag och rekommendationer gallande low-end systemen
som jag har foreslagits har i sin helhet implementerats i
Repsams nya butik. Den nya butiken blev 293 kvm och bolaget
passade pa att byta namn till REHIFI.SE. Nedan diskuteras
resultaten efter att implementeringarna har anvants av bolaget
i minst 3 manader.

5.1 Low-end system

Alla forslag har implementerats pa ett bra satt i foretaget och
anvands an idag.

Resultaten av low-end systemen ar mycket bra. Rutinerna har
blivit battre. Det har blivit lattare for foretaget att lamna over
olika uppgifter mellan de olika anstallda.

”Systemet har gjort att vi antligen kunnat ta in mer personal”
sager VD:n. Just for tillfallet ar det tva séljare, en reparator
och tva praktikanter som dagligen jobbar i butiken.

"Tidigare var det som mest tva stycken som jobbade
kontinuerligt i butiken, dar den ena var en praktikant som
tyvarr anda inte tillforde sa mycket varde. Idag kan aven
praktikanter tillféra ganska mycket varde tack vare systemet da
de kan jobba mer sjalvstandigt. Tidigare kunde de behéva fraga
personalen om vad de ska gora harnast flera ganger i timmen.
Butikschef Jarlhov instammer ocksa och tycker det ar skont att
man har sa mycket battre koll nu an tidigare. Framforallt tycker
han att lagersaldot idag ar mycket battre, vilket drastiskt har
minskat den oonskade efterfragan pa redan salda produkter.
Detta var tidigare ett aterkommande problem, men hander inte
lika ofta idag.

Att man numera kan lamna Gver uppgifter innebar ocksa att
varje saljare har kunnat fa mer tid till just saljuppgifterna
vilket antagligen ar en av anledningarna till att bolaget idag
saljer narmare tre ganger sa mycket som nar jag paborjade ex-
jobbet.

Mapparna har underlattat rejalt och gjort det lattare for
personalen att hitta vad de soker. Helt bra ar det inte eftersom
de mappar som sallan har arenden i sig inte oppnas tillrackligt
ofta. T.ex. finns det ingen rutin for att kolla mappen "utlanat”,
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sa dar kan finnas information om produkter som utan betalning
varit utlanade flera manader till kunderna vilket inte ar
acceptabelt.

Forslaget pa forandring har ar att antingen skapa en rutin for
att oppna mappen t.ex. varje mandag oavsett vad eller bunta
ihop sadana sallan forekomna saker i en storre mapp, sa att det
ar motiverat att faktiskt granska dem oftare. Just utlaningen ar
tidsbegransad sa man enkelt skulle kunna skapa ett rullande
fyra veckors mappsystem som man lagger papperna i. Sa om
man lanar ut i fyra veckor lagger man kvittot i den sista
veckomappen och sedan kollar man mappen en gang i veckan
och den fjarde veckan kommer man tillbaks till kvittot och far
ringa kunden efter produkten.

Fotograferingen av produkter och utlagg pa hemsidan har
generellt fungerat bra, ibland har det hant att bilderna pa
kvittolappen varit for daliga sa att personalen har behovt leta
upp kvittot for att se pris och produktnamn. Varre ar att denna
station har blivit en buffert som inte utfort i den takt foretaget
onskar. Detta har skapat storre problem, t.ex. fanns det under
augusti manad ca 200 produkter kvar att lagga ut pa hemsidan
eftersom man inte har tid att lagga ut produkterna pa natet.
Det innebar att personalen som saljer en produkt maste ga till
datorn med bilderna, ga igenom alla 300-400 bilderna(1-4 st.
per produkt) och ta bort bilderna for den produkten de precis
salt. An vdrre ar att man maste leta pa tre stillen. | kameran, i
mappen dar de ej behandlade bilderna ligger och i mappen dar
de namnade och behandlade bilderna finns. Gor personalen inte
det kommer produkten att laggas ut pa hemsidan till forsaljning
senare, trots att den redan ar sald. Forutom att det ar trakigt
och jobbigt tar det en massa tid. An varre ar att det tyvarr inte
har gjorts konsekvent och darmed har kunder kommit in och
fragat efter produkter som enligt hemsidan ska finnas, men
redan ar sald. Det har skapats en mindre néjd kund.

Forslaget till forbattring ar att lata nagot mindre viktigt fungera
som buffert och se till sa att kameran toms och produkterna
laggs ut dagligen. En daglig utlaggning innebar ocksa att
sokmotorer som t.ex. Google och Yahoo kommer ranka
foretagets hemsida hogre. Detta och det faktum att fler
produkter kommer att finnas till forsaljning kommer att oka
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l6nsamheten. Nagon buffert maste finnas och da foreslar jag
nedprioritering av varderingar av mindre intressanta produkter
forutom allt annat lagprioriterat som gar att skjuta upp (ga
igenom leverantorer, bygga om butiken, reparera egna
produkter m.m.). Om man inte har tid att salja de produkter
man redan har kopt in ar det mindre bra att kopa in annu fler,
de kommer bara ta tid och kostar i lagerhallning. De mappar
som benamndes b3 och b4 for inkopen foreslas varderas efter
det att alla produkter finns utlagda pa hemsidan. b1, som ar
inbyten och ofta leder till direkta forsaljningar, samt b2 som ar
mycket intressanta produkter bor daremot ga fore pa grund av
deras hoga lonsamhet. Om det dock inte racker med att forsena
varderingarna av b3 och b4 far man aven undersoka om b2
ocksa ska forsenas.

5.2 Demonstratorn och kassamaskinen
Demonstratorn har haft en del buggar och manga justeringar
har gjorts sedan den implementerades, t.ex. har det funnits
utskrifter over halen, felaktiga momsberakningar och annat
smatt, detta har dock justeras, daremot finns det nagra buggar
kvar. Vilka bl.a. innefattar:

— Att man far tomma rader mitt bland produkterna om
man forst skriver in produkter for forsaljning och sedan
produkter for inkop.

- Att det ar latt hant att man andrar uppgifter i gamla
kvitton utan att det var ens intention.

- Att personalen ibland omedvetet startar dolda script som
gor att man lases till vissa funktioner tills man trycker pa
avsluta for scriptet.

Nar val personalen borjade lara sig systemet och undvika
buggarna sa borjade man forsta och uppskatta dess kraft.
Information kring kunder och kvitton har blivit mer transparent
och sparar tid eftersom det ar latt att soka upp gamla kvitton
och kunder. ”Det har ocksa inneburit mer néjda kunder
eftersom vi t.ex. kunnat soka upp kvitton for garantier och
reparationer om kunderna glomt dem” sager VD:n. "Dessutom
sa har extremt kravande kunder och utnyttjande kunder kunnat
stoppas. T.ex. har kunder kopt produkter med 200 kr rabatt,
t.ex. 2000 kr istallet for 2 200 kr och sedan bytt in dem mot
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annat nar de inte var nojda. Da har de kravt full betalning pa
den varan och sedan rabatt pa den nya. T.ex. har de da
forekommit att de fatt 2 200 kr tillbaka fér den gamla varan och
kopt en ny for 2 400 kr som efter 200 kr rabatt hamnade pa

2 200 kr. Sedan har kunden upprepat proceduren tva tre ganger
och i slutandan kan han fa en vara for over 3 000 kr som han
bara betalat 2 000 kr for. Sadana har incidenter har hittats
varvid vi kravt kunden pa mellanskillnaden men med resultatet
att det blivit en missnojd kund eftersom han sjalv trott han
gjort ratt for sig. ldag kan vi bara visa vad han faktiskt betalade
for den forsta produkten och sen ar det inga mer diskussioner.
Andra kunder har missbrukat bytesratten pa en manad och bytt
ut sin produkt kanske var tredje vecka och gjort sa 5-6 ganger
och fortsatt i manader. Eftersom vi idag ser historiken sa kan vi
saga till sadana kunder som missbrukar att den férsta varan han
borjade byta med koptes for flera manader sen och darfor kan
bytesratten inte godkannas langre.”

Personalen tycker inte bara det ar bra nar man ska hitta
kundens telefonnummer utan ocksa om man t.ex. missat en
rutin pa att satta pris. Da kan anda annan personal soka upp vad
produkten koptes in for och satta pris efter det. Systemet har
ocksa sparat en massa problem for redovisningen nar man
slipper sla i en parm bland gamla kvitton for att fa fram
kunduppgifterna.

Framforallt sa ar det numera lattare att bokfora eftersom alla
affarer summeras per dag och det gar snabbt att bokfdra in
varje dagskassa som redan ar kontrollerad.

Tidigare kollades var kvitto for sig och ibland blev det
fragetecken med att kvittona sa 10 000 kr i forsaljning men det
bara kommit in 8 000 kr. Nu kan vi pa ett mycket enklare satt
ga in i historiken och hitta varfor, t.ex. att kunden gjort ett
inbyte som tacker de ovriga 2 000kr.

For VD:n ar resultatet att han slipper 1-1,5 timmes arbete varje
dag med att fora in alla kvitton i en databas eftersom det gors
direkt nar forsta kvittot sparas. Av kraven som stalldes fran
Repsams sida sa har manga uppfyllts vilket bl.a. innefattar:
Skriva kvitto med all nédvandig information, fa alla i personalen
att veta vilket tillstand alla produkter for tillfallet har. Ordna
en prisetikett till varje produkt.
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En del krav lyckades inte uppfyllas vilket bl.a. inkluderar att
data fér gamla produkter automatiskt tas fram, lata kunden félja
sin produkt under reparation pa natet, att pa automatik skriva ut
fraktlappar

5.3 Spreadsheet for varderingarna

Varderingarna och databasen kring detta ar grunden for
foretaget.

Den nya databasen ger bra med information och underlattar vid
varderingar.

Den stora nackdelen som alla i foretaget upplever ar att
dokumentet ar svarjobbat. T.ex. maste personalen scrolla ner
nagra 1000 rader for varje produkt som laggs in efter som de
adderas underifran. Férutom att dokumentet tar vardefull
arbetstid innebar det ocksa att personalen oftare valjer att inte
skriva in data nar de egentligen borde. Detta eftersom man
uppfattar det som langsamt och trakigt. Forslaget ar att satta
upp en skraddarsydd databas eller helt enkelt hitta nagon klar
databasfunktion eller Excel liknande l6sning, nagot som gar
mycket snabbare att jobba i.

5.4 Autohotkey och Typinator

Autohotkey underlattar for personalen och sparar dem mycket
arbete. Det basta tycks anda vara att texterna ar bra skrivna
och rattstavade direkt.

Nackdelen ar att personalen glommer bort vad
”snabbkommandot” ar for vissa svar som inte anvands sa ofta.
For Autohotkey som anvands pa datorer med Windows upplever
personalen programmet som langsamt eftersom det i princip
skriver ner all text det gar i och for sig fortare an att skriva
sjalv, men det tar anda nagra sekunder. Annu vérre ar det att
det inte riktigt fungerar i Gmail som personalen anvander som
huvudmejlklient, vilket ar dar alla textinklippen sker. Man
maste omstarta scriptet for varje gang man startar om Gmail.
Aven om det har lagts tillgdngligt langst ner i hogra hornet pa
skdarmen sa maste man anda gora ett tidskravande hogerklick pa
ikonen och trycka restart.

Typinator fungerar daremot val aven i Gmail och istallet for att
den skriver in texten klipper den in den direkt sa aven 1 000 ord
klipps in momentant.
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Forslaget ar att leta upp ett battre program for Windows
miljoer. Sen rekommenderar jag att fortlopande uppdatera en
lapp som sitter i narheten av datorn med vilka
snabbskrivningskommandon som finns och vad de gor. Pa sa satt
kan man snabbt titta dar om man inte kommer ihag vad
kortkommandot var. Man kan ocksa forsoka gora det hela
pedagogiskt genom att anvanda ord.

T.ex. kan ”frakt1” sta for frakttexterna och ”vardering1” sta
for texterna efter varderingar o.s.v.

5.5 Kassamaskinen

Kassamaskinen har underlattat rejalt for bokforingen och sparar
flera timmar i veckan tack vare de nya rutinerna. Personalen
har fatt lite mer jobb, men tycker det ar helt okej. Framforallt
ar alla 6verens om att man nu har mycket battre koll pa
kassaflodet och marker mycket snabbare om nagonting inte
skulle vara ratt.
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6 Forslag fortsatt arbete
Detta arbete har gett en hjalp i ratt riktning for Repsam, men
det finns mycket som man kan jobba vidare pa.

6.1 Detta borde utvecklas vidare redan idag
- Léagga ett storre jobb pa att se om det gar att kopa
system som lever upp till de behoven Repsam har eller
fortsatta utveckla det egna systemet, vilket inkluderar
ett rejalt forarbete for att fa fram Repsams behov.
- Affarssystemet:
o Buggar borde tas bort
o Systemet borde byggas om sa att det endast
behover finnas en ”dynamisk rad” i kvittolayouten
o Lagga till fler funktioner:
= Rapporter
= Utskrift direkt till prislapp
= Gora systemet online/natverksbaserat sa att
manga datorer kan anvanda det
= Systemet bor goras sa att information om
reparationerna kan foras in direkt i
systemet
= Koppling mot hemsida och fraktbolag
- En battre databas for varderingar
o Databasen maste ga snabbare att anvanda
o Nar man soker pa en viss produkt sa ska alla
produkter med det namnet visas direkt med sin
information i en tabell och inte bara en enda
produkt(bland andra ointressanta produkter) som
idag. Annu battre om man kan fa informationen
att visas i en graf!

6.2 Detta borde utvecklas framéver
- Kassan och kortbetalningarna borde programmeras ihop
med Filemaker sa att det racker att sla in informationen
en gang.
- En webcrawler bor konstrueras som automatiskt hamtar
hem prisinformation och produktegenskaper fran ett
flertal olika hemsidor pa natet.
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Skapa en varderingsalgoritm integrerad i Filemaker som
baserat pa gammal data 6ver produkter kan berakna fram
det ungefarliga priset for en ny vara.
Formular pa hemsidan dar kunderna kan fylla i sin
information och sina produkter sa att dessa sedan gar
direkt in i systemet sa att den redan nedskrivna
informationen kan anvandas nar man skriver ut ett
kvitto.
Digitalisera Blue Book (Bok med nypriser, alder och
rekommenderade forsaljningspriser) och lata
webcrawlern aven gora sokningar i denna.
Affarssystem
o Formular pa hemsidan mot affarssystemet dar
kunder kan skriva in produkter som de soker efter.
Sa fort ett inkop skrivs in som motsvarar kundens
sokning bor ett mail eller sms automatiskt skickas
ut.
Analysera inkops- och forsaljningspriserna i syfte att
battre kunna styra lagernivaerna samt oka forsaljning
samt vinster.
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