


Firmaet B. Poulsen A/S

B. Poulsen A/S (herefter BP) er en mellemstor dansk virksomhed beliggende i Tørring nær Vejle. Virksomheden udvikler og sælger kvalitets fritidstøj til detailledet primært i Danmark og Tyskland. BP’s omsætning var i 2018 275 mio. kroner. Virksomheden har i dag 50 medarbejdere.
Organisation
Den inkarnerede friluftsmand Bent Poulsen grundlagde BP i 1997. Han er stadig eneejer, og har den daglige ledelse af de ansatte.
Hos BP er ledelsesstilen udpræget situationsbestemt, hvor medarbejderne i stor grad har frihed under ansvar. Indblandingen fra ledelsen er meget afhængig af opgavens karakter, og adfærden er overvejende demokratisk. Der afholdes jævnligt afdelings- og personalemøder hvor fremtidige målsætninger og opgaver diskuteres og fastlægges.
Bent Poulsen ønsker at skabe en mentalitet hos medarbejderne, der er præget at selvtillid og engagement. Dette er en medvirkende årsag til, at personaleomsætningen hos BP er meget lille. Det er også efter Bent Poulsens mening, årsagen til at man har kunne klare den vækst, der har været igennem tiderne. På det sidste har der dog været lidt knas med kommunikationen på tværs i virksomheden.
Produktudvikling
Bent Poulsen er udover at være administrerende direktør også leder af produktudviklingsafdelingen. Produktudvikling og design er meget vigtigt for BP, fordi det giver en kontinuitet omkring den grundlæggende ide om, hvordan tøjet skal se ud, være funktionelt samt kvalitetsniveauet. Det sikrer unikke BP produkter hvor innovation er i højsædet.
I produktudviklingsafdelingen er man også ansvarlig for udvælgelsen af de forskellige stoffer. Man har et glimrende samarbejde med de 6 hovedleverandører, hvor man forsøger at følge udviklingen i nye materialer. Der dukker hele tiden nye materialer op, der sikrer en bedre åndbarhed, vandtæthed og isoleringsevne. De sidste par år har man følt, at man hele tiden har været en sæson efter de store spillere på markedet. Især Nike og Adidas har på stoffets tekniske funktionalitet haft et forspring.
I produktudviklingsafdelingen taler man tit om de traditionelle varer og så de nye varer. De traditionelle stammer helt tilbage fra de første kollektioner i 1997. Udgangspunktet var dengang beklædning til løb. Der er ikke sket så meget med snittet siden dengang. Farverne er selvfølge nye hver sæson. Men den væsentligste ændring her er kommet i forhold til materialerne. 
I 2002 udvidede BP kollektionen med cykelsportstøj. Det er aldrig blevet det der var forventet rent salgsmæssigt. De store sydeuropæiske specialister i cykelsportstøj er hele tide i skridt foran mht. funktionaliteten af stofferne.
Den seneste udvidelse af kollektionen sker i 2007 og er friluftstøj. Ikke joggingdragter, men gode funktionelle bukser, jakker og trøjer til at bevæge sig i i naturen. Konkurrenterne er bl.a. Haglöfs og Columbia. Denne kollektion er egentlig blevet en pæn succes, men Bent Poulsen udtrykker flere gange tvivl om, om det ikke burde være blevet endnu bedre.
Produktion
BP har ingen egenproduktion. Al produktion af fritidstøj er outsourcet til forskellige polske leverandører. Det er ikke de samme leverandører/producenter fra sæson til sæson, idet man har valgt at shoppe efter det bedste tilbud. 
Hos BP i Tørring foretages en beregning af råvareforbruget (i ERP systemet) og derudfra pakkes de helt rette mængder råvarer og sendes til den enkelte producent når indkøbsordren er bekræftet.
Når produkterne er færdigproduceret i Polen, bliver de sendt tilbage til færdigvarelageret i Tørring. Her foretages en færdigvarekontrol af produkterne, hvorefter de er klar til salg og distribution. Det sker fordi det er meget vigtigt, at kvaliteten er i orden, da det er en del af BP’s brand.
Indkøb og leverandører
BP’s stofleverandører er beliggende i Asien. Når produktudviklingsafdelingen har fastlagt et nyt stof som skal bruges, indhenter indkøbsafdelingen tilbud blandt de forskellige mulige leverandører. Ved valget af leverandør er det især prisen som er udslagsgivende. Der ud over ser man på kvalitet og leveringssikkerhed.
Importen af varer fra Kina foregår med container til Amsterdam, hvorefter de med lastvogn køres til Tørring. Der købes FOB og sejles med et kinesisk rederi. Når varerne ankommer til lageret i Tørring foretages en modtagekontrol. Derefter sendes varerne hvis de er godkendt videre tilde forskellige producenter i Østeuropa.
BP’s systuer ligger i Polen. En gang om måneden rejser den ansvarlige indkøber rundt i Polen, for at besøge gamle leverandører og opsøge mulige nye. Ud fra indkøberens viden om hvem der har hvilke stærke sider, udbeder man sig om tilbud fra flere forskellige leverandører på en produktion. Ved valget af leverandør er det især prisen der er udslagsgivende. Der ud over ses der også på kvalitet og leveringssikkerhed.
Salg og distribution
BP sælger direkte til detailleddet og har ca. 375 kunder. 98% af omsætningen går til sportsbutikker (Sportsmaster, Intersport o. lign.). De kan bestille ved hjælp af telefon eller mail. BP har et centrallager, der er placeret ved hovedkontoret i Tørring. Her fra pakker og transporteres færdigvarerne ud til hele Europa. Når salgsordren er modtaget, indtastes denne i BP’s ERP system. Det betyder at hele processen i BP er styret af ERP systemet. Derfor kan lagermedarbejderne ud fra salgsordren få en plukliste i systemet på deres bærbare computer som er placeret på deres plukvogn på lageret. Varerne plukkes meget systematisk ud fra lokationer og lagerfolkene udskriver selv labels og fakturaer. 
Af de indkomne salgsordre har BP en leveringssikkerhed på 84%. Salgschefen har påpeget over for Bent Poulsen, at hvis kunden ikke skal mistes pga. manglende leveringssikkerhed, så skal det fremtidige mål op på 92%. Ligeledes har salgschefen sagt der ligger for meget tøj på lageret fra forrige sæsoner. BP har en lageromsætningshastighed på 1,3. 
BP har valgt at lade UPS selskabet stå for al transport i Danmark og resten af Europa. Leverancer i Danmark leveres næste dag, resten af Europa har en leveringsfrist på max. 3 dage.
BP har en række sælgere ansat, fordi det personlige salg og meget kundekontakt er en god måde at differentiere sig fra de store konkurrenter i branchen.
Meget salg foregår ved, at sælgerne besøger de enkelte butikker. Det giver et tillidsforhold og øger loyaliteten. Det sikrer også BP at butikkerne får et stort indblik i produkternes funktionalitet og kvalitet. Det sker ud fra filosofien at veluddannet personale i butikkerne fremmer salget af BP’s produkter pga. den bedre rådgivning til slutkunden. 


Opgave 1 Værdikæde
Analyser BP’s værdikæde og beskriv de logistiske problemstillinger, der er i BP.

Opgave 2 Indkøb-organisation-økonomi
1. Bent Poulsen vil gerne have din faglige vurdering af om man kan/skal ændre indkøbsrolle(-r) og indkøbsadfærd, og i så fald til hvad?
2. Er det alle råvarer at indkøbsformen skal ændres på, eller skal der foretages en differentiering, hvad skal BP gøre?
3. Kan der ændres i organisationen, så den bliver bedre struktureret?
4. Er den nuværende lageromsætningshastighed god? Kan den forbedres og hvordan?
5. Hvordan vil svarene her i opgave 2 harmonere med den nuværende strategi i BP?
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