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Forord

De senaste tio veckorna har inneburit ett intressant och utmanande arbete. Likasa har det varit
for de foretag vi undersokt, da de 1 sitt dagliga arbete gor inkdp frén en marknad dér utbudet
av bade produkter och leverantdrer dr enormt. Motiveringen till handel med Kina har sitt
ursprung i kostnadsbesparingar och &r kanske inte i forsta hand kopplat till kvalitet. Att hitta
ritt leverantor och ritt produkt som héller onskad kvalitet dr ett pussel i sig. Att som litet
foretag arbeta under dessa premisser ér inte alltid det lattaste da klimatet de verkar i innebér
att storlek och pengar dr muskler. Det har varit ldrorikt att lyssna till hur foretagen arbetar, vi
vill dirfor passa pd att tacka de foretag som tagit sig tid att stdlla upp pa intervju — utan Er

ingen uppsats!
Vi vill dven tacka var handledare Elisabeth Karlsson och var seminariegrupp for struktur,
givande synpunkter och intressanta infallsvinklar. Till slut vill vi tacka varandra for ett

givande och roligt samarbete — utan oss ingen uppsats!

Goteborg 31 maj 2013

Carolina Albrektsson Johanna Olsson
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Sammanfattning

Globaliseringen har lett till en allt mer fragmenterad vérdekedja och foretag soker sig till
linder med l4ga kostnadsstrukturer for att stirka sin konkurrensféormaga pa@ marknaden.
Rapporter visar att handeln med Kina Okar och att landet idag dr Sveriges storsta
samarbetspartner 1 Asien. Det som framforallt lockar foretag till att gora sina inkop i1 Kina ér
de 1aga priserna samt landets stora produktionskapacitet. Fér att lyckas med sina afférer i Ost
finns det en rad olika hinder som det svenska foretaget méste dvervinna, déribland det ldnga
geografiska avstdndet som resulterar i l&nga ledtider samt svérigheter med kommunikation

och kulturskillnader.

Uppsatsens syfte ér att studera hur svenska sma- och medelstora foretag forhaller sig till
kvalitet d& de véljer leverantor 1 Kina och hur detta val paverkar inkdpsprocessen. En
huvudfrigestdllning har identifierats enligt foljande: Hur resonerar foretagen kring kvalitet
vid val av leverantér och hur pdverkar detta inkdpsprocessen? For att besvara denna
fragestéllning har en studie av tre svenska SMF-foretag genomforts. Studien har varit av
kvalitativ karaktdr och djupintervjuer har genomforts inom omradet. Vidare har ett deduktivt
angreppssétt tagits och referensramen grundar sig pd vedertagna teorier kring

inkdpsprocessen, Quality Management och leverantorsval.

De slutsatser som identifierats &r att foretagen anser att priset dr en av de viktigaste aspekterna
vid val av leverantdr men att en avvigning méiste goras i forhéllande till kvalitet i form av
relationen till leverantorer, produktens egenskaper och tillforlitligheten i leveranser. Valet av
leverantor &r centralt 1 inkdpsprocessen och en ldngvarig god relation kan spara bade tid och
pengar, foretagen kan istdllet fokusera pd sin kédrnverksamhet och dirigenom Oka sin
konkurrenskraft. Vid ett genomarbetat leverantérsval Okar kvaliteten i processen och

foretagen kan fokusera pa de aktiviteter som tillfor kunden vérde.

Nyckelord: SMF-foretag, Inkopsprocess, Leverantorsval, Quality Management, Kvalitet
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1. Inledning

I inledningen ges en bakgrund till den problematik som identifierats vid inkop frdan Kina.
Vidare i problemdiskussionen diskuteras dessa problem djupare och mynnar ut i uppsatsens
syfte. Utifran syftet har sedan frdagestdillningar formulerats och kapitlet avslutas med

avgrdnsningar samt redovisning av arbetets disposition.

1.1 Bakgrund

Globaliseringen bdrjade ta fart under 1970- och 80-talet, uppkomsten av denna kan ses som
en f6ljd av en rad politiska beslut som 6ppnade upp kapitalmarknaden. Under efterkrigstiden
var den internationella marknaden starkt reglerad och det var svért och i1 vissa fall dven
forbjudet att idka handel mellan vissa linder (Jakobsson 2007). I och med det sa kallade
Bretton Wood-systemet pa 1970-talet borjade internationaliseringen ta form. Systemet
innebar en minskning av handelshinder i form av att tullar och regleringar reducerades
(Ekholm 2008). Globaliseringen har vidare lett till att flera olika organisationer och avtal har
skapats, dér ndgra av dessa ir GATT' och WTO?, arbetet inom ramen for dessa organisationer
har genererat minskade kostnader for tull av bland annat industrivaror. Aven EU kan ses som
ett 1 leden av organisationer som underldttar handeln mellan ldnder och d& fridmst mellan

medlemsléander.

En annan starkt bidragande faktor till globaliseringen har varit utvecklingen av IKT,
Informations- och Kommunikationsteknologi. Denna faktor har bidragit till en alltmer
fragmenterad virdekedja, vilket innebdr ett steg fran det tidigare da framstillningen av en
vara skedde inom ett begransat geografiskt omrade. Det innebér att produktionen av en vara
nu kan ldggas ut pa den part som innehar de bdsta forutséttningarna for att tillverka denna,

oberoende av lokalisering. Ett tredje motiv att verka globalt 4dr de kostnadsfordelar som kan

L GATT (General Agreement on Tariffs and Trade) &r ett multilateralt handelsavtal som tridde i kraft ar 1948
vars uppgift dr att 6ka internationell handel genom reglering av tullar, handelskvoter samt andra handelshinder
(Regeringen 2007).

2 wro (World Trade Organization) ér en internationell organisation skapad med syfte att dvervaka och
liberalisera internationell handel. WTO bildades 1995 och bestér idag av 159 medlemsldnder (Regeringen 2010),
dess huvudsakliga funktion &r att bidra till ekonomisk tillvixt och 6kad vélfird genom att arbeta for att

underlétta handeln (WTO 2013).



uppnés. Jamfort med Sverige kan det 1 vissa omrdden i exempelvis Kina och Indien finnas
l16nenivder som understiger de svenska med en faktor pé néra trettio. En utveckling av l6nerna
1 dessa lagloneldander har dock skett pé senare tid dd bland annat Japan, Singapore och Korea
nétt nivder som motsvarar de europeiska. Den dkande globaliseringen innebér dven paverkan

inom andra omraden sasom kultur, brottsbekdmpning och miljo. (Jakobsson 2007)

1.2 Problemdiskussion

Enligt Sveriges Ambassad i Peking uppgick den svenska importen frén Kina till Sverige
under 2011 till 44,4 miljarder SEK. Detta innebar en 6kning fran foregaende ar, 2010, med
cirka 1 miljard SEK vilket procentuellt motsvarar en 6kning pa tva procent. Denna trend holl i
sig forsta halvaret under 2012 och visade en 6kning av importen pa en procent jamfort med
samma period ar 2011 (Kiefer & Lagerbédck 2012). Den svenska importen fran Kina dkar och
landet dr idag Sveriges storsta samarbetspartner i Asien samt nionde storsta i vérlden (SCB
2013). Enligt Sveriges Ambassad i Peking (2013-02-25) bedriver 10 000 svenska foretag

arligen handel med Kina.

Det som driver manga foretag till att kopa in produkter tillverkade i ldnder med
lagkostnadsstrukturer och ldga I6nenivaer dr behovet av att kunna konkurrera effektivt baserat
pa pris (Oke, Maltz & Christiansen 2009). Manga foretag forlitar sig till globala inkdp for att
fortsatt kunna vara konkurrenskraftiga och for att 6verleva i dagens hért konkurrensutsatta
marknad (Benton 2010). Kina lockar utlaindska foretag till handel genom snabb ekonomisk
tillvixt och landets stora produktionskapacitet. Viktigt att tinka pé &r att inledningen av
samarbetet med Kina méste gd ritt till, foretagen maste gora ritt fran borjan, genom tydliga
specifikationer och utforliga utvdrderingar av potentiella leverantdrer samt en noggrann

kvalitetssékring (Importguide 2013).

I en artikel publicerad i Svenska Dagbladet (2013-02-26) beskrivs bedrdgerier som ett vanligt
forekommande problem i samband med handel med Kina. Under rubriken ”Svenska foretag
blasta i Kina” uppdagas det att ar 2012 utsattes 65 % av alla foretag som handlade med Kina
utav nagon form av bedrdgeri. Ett problem som identifierats &r att betalningar genomforts av
svenska fOretag innan mottagandet av gods. Det kopande fOretaget har forlitat sig till
troviardiga hemsidor och fackmannamissigt bemdtande via mail for att sedan erhélla

containers innehdllande fullstindigt oanvédndbart gods. Betalningen som gjorts i det specifika



fall som tas upp i ovan ndmnda artikel var pa flera miljoner kronor, pengar som foretaget

aldrig kommer fa tillbaka d& den kinesiska leverantoren gatt under jorden.

Med valet att gora sina inkdp 1 ett annat land, exempelvis i Kina, foljer en rad olika hinder och
svérigheter som maste dvervinnas. Detta inkluderar det langa geografiska avstandet som pa
olika sdtt forsvarar arbetet, genom tidskillnader resulterat av olika tidszoner och hoga
kostnader for besok hos leverantdrer, bade 1 form av resekostnader samt utebliven arbetstid. I
ménga fall dr det alltsa avstdndet som forsvérar for det svenska foretaget 1 sitt arbete med att
kontrollera att allt gar rétt till och att produkterna som levereras haller avtalad standard. Ett
annat forekommande problem vid handel med Kina dr varornas varierande kvalitet. Det
kopande foretaget maste dérfor ldgga mycket tid pa att specificera och tydliggéra sina
forvantningar kring produkternas kvalitet. Svarigheter med kommunikationen pa grund av att
ménga leverantorer talar bristfillig engelska Okar dessutom risken for missforstdnd och
oklarheter som inte blir utredda. Kommunikationens roll &r av stor betydelse och kan
beskrivas som det som ska hélla ihop relationen mellan de bada parterna, utan effektiv
kommunikation kommer inte det globala samarbetet att fungera utan leda till stora risker

framst i form av osdkerhet pd grund av avsaknad av information. (Benton 2010)

InkSpsfunktionen har fatt en allt viktigare roll hos foretag och valet av leverantor ér en av de
strategiskt viktigaste delarna inom inkopsfunktionen. Att vdlja den bést ldmpade leverantdren
ar viktigt for att kunna stdrka foretagets konkurrenskraft pd marknaden samt for att oka
kundngjdheten. Det dr viktigt att leverantdrerna utvédrderas och viljs ut baserat bdde pa
kvalitativa och kvantitativa variabler. Traditionellt sett har fyra kategorier identifierats for att
underlitta valet av leverantor: pris, leverans, kvalitet och service. Men dven faktorer mer
relaterade till relationen mellan parterna sdsom samarbete, kommunikation, engagemang och
lyhordhet blir allt viktigare (Florez-Lopez 2007). Val av leverantor ér ett av de viktigaste
momenten i1 inkdpsprocessen och ménga efterfoljande aktiviteter, déribland slutproduktens

kvalitet paverkas av detta beslut (van Weele 2010).

Smé- och medelstora foretag (SMF-foretag) édr det storsta segmentet av foretag, detta visas
genom att dvervdgande del av den sysselsatta arbetskraften inom EU ar verksamma inom
detta omrade. Vial fungerande SMF-foretag, géllande framforallt kvalitet och
leveransforméga, dr viktigt d& det &r SMF-foretagen som forser de storre foretagen med

produkter. Délig kvalitet hos SMF-foretagen har en direkt inverkan pé kvaliteten hos de stora



organisationerna och ddrmed pa ekonomin sett ur ett storre perspektiv. (Ghobadian & Gallear

1996)

Allt fler svenska foretag véljer att bedriva handel med Kina. Det langa geografiska avstandet
och sprékbarridren forsvarar arbetet och gor det extra viktigt att arbetet inleds pé rétt sétt for
att undvika problem pd végen eller att kostnader uppstir som inte fanns med i den
ursprungliga kalkylen. Hur ska det svenska foretaget ga tillviga for att vélja sina leverantorer
och vilken relation ska antas, alltsd hur nidra ska samarbetet mellan den svenska och den
kinesiska aktoren vara? Hur ska det svenska foretaget kunna sékerstélla kvaliteten i hela

processen och undvika att drabbas av bedrédgerier?

Over hilften av alla foretag som handlade med Kina forra 4ret blev alltsi pa nagot sitt lurade
och drabbade av bedrédgerier. Kina dr en djungel av olika leverantorer och “att hitta kinesiska
leverantérer dr en sak, att soka och hitta tillforlitliga leverantérer en helt annan”

(Importguide 2013).

1.3 Syfte och fragestillningar
Syftet dr att ingdende undersoka hur svenska SMF-foretag forhéller sig till kvalitet vid val av
leverantor 1 Kina samt hur detta val paverkar inkdpsprocessen i sin helhet. Utifrén syftet har
nedanstdende fragestéllningar identifierats, en huvudfragestdllning och tre delfragestéllningar.
Avsikten med delfragestdllningarna ar att de skall underldtta arbetet med att besvara
huvudfrigestdllningen.
- Hur resonerar foretagen kring kvalitet vid val av leverantdr och hur paverkar detta
inkdpsprocessen?
o Utifran vilka kriterier véljer foretagen leverantor?
o Vilken relation har foretagen till sina leverantorer?

o Vilket forhallningssétt har foretagen till kvalitet?

1.4 Avgransningar
Uppsatsen avgrénsar sig till att enbart studera processen ur det svenska foretagets perspektiv.
Dirutover kommer endast ekonomiska aspekter att berdras. Hur miljo etcetera paverkas av

processen ligger alltsa inte inom ramen for denna uppsats.



1.5 Disposition

I inledningen ges en bakgrund till det problem som identifierats, denna foljs av en
problemdiskussion samt syfte och frigestillningar kopplat till detta. I nésta kapitel behandlas
uppsatsens tillvigagangssitt i form av metod dir det tas upp vilka eventuella metodproblem
som kan finnas samt att det fors en diskussion kring validitet och tillforlitlighet. Det tredje
kapitlet innehdller den teoretiska referensramen, dér behandlas relevanta teorier kopplade till
dmnet for att 0ka forstdelsen inom omrédet for 1dsaren. I empirin redovisas de intervjuer som
genomforts och analyseras sedan i forhdllande till teorin i nésta kapitel. Slutligen dras
slutsatser och det ges dven foOrslag till fortsatt forskning inom omrddet. Nedan ges en

schematisk bild 6ver uppsatsens uppldgg (fig. 1).

Figur 1: Schematisk bild 6ver uppsatsens uppligg
Killa: Egen

1.6 Begreppsforklaringar och definitioner

SMF — sma-, medelstora och mikroforetag

Utifrdn Europeiska Kommissionens rekommendation (2006) har definitionen som anvinds av
SMF i denna uppsats faststallts.

*  Smd och medelstora foretag har upp till 250 medarbetare med en arsomséttning som
ar lagre an 50 miljoner euro eller vars balansomslutning inte dverstiger 43 miljoner
euro per ar.

*  Smd foretag definieras som foretag med mindre d4n 50 medarbetare och med en ba-
lansomslutning som inte overstiger 10 miljoner euro per ar.

*  Mikroforetag definieras som foretag med mindre dn tio medarbetare och med en
arsomsittning eller balansomslutning som inte dverstiger 2 miljoner euro per ar.

Aven om foretagen maste uppfylla kraven pa antal medarbetare kan ett SMF-foretag vilja att
antingen uppfylla kravet pd drsomséttning eller kravet pa arlig balansomslutning. Bada dessa
kriterier behdver inte uppfyllas. Aven om endera av virdena dverstigits forlorar inte foretaget

sin SMF-status.



2. Metod

I metoden beskrivs de tillvigagangssdtt som anvdnts for att besvara huvudfrdgestdllningen
samt hur arbetet fortgatt. Det fors hdr en diskussion kring de angreppsdtt och
tillvigagangssdtt som anvdnts for att besvara fragestdllningarna. Avslutningsvis diskuteras

uppsatsens kvalitet utifran begreppen tillforlitlighet, validitet samt kdllkritik.

2.1 Vetenskapligt forhallningss:tt

Det finns tvd vetenskapsteoretiska utgéngspunkter, positivism och hermeneutik. Den
forstndmnda har sitt ursprung i naturvetenskapliga &mnen dir det dr viktigt att kunna verifiera
ett fenomen (Patel & Davidson 2011). Positivisterna menar att vetenskap skall vara neutralt
stilld och virderingsfri (Halvorsen 1992). Enligt Ekengren och Hinnfors (2012) ser
positivisterna endast till data som dr métbar, det vill sdga “hard” data. De som kritiserar
positivismen som forhallningssitt vid samhéllsvetenskaplig forskning hévdar att jamfort med
naturlagarna finns det inte ndgra ofordnderliga lagar for ménniskans beteende och samhillet
(Halvorsen 1992). Hermeneutiken sdgs ofta vara positivismens motsats. Begreppet kan
oversittas till tolkningsldra och uppkom som kritik till positivismen, da de menar att det inte
ar mojligt att vinda sig till positivismen vid forskning inom samhéllsvetenskap. Da
positivismen dmnar forklara vissa fenomen vill hermeneutiker forstd dessa fenomen genom
tolkningar. Inom forhallningsséttet anses ocksa den fOrstaelse som é&r central inte vara utan
vérderingar, dd personen i friga préiglas utav kunskaper, virderingar och erfarenhet vilket

paverkar forskningens resultat (Patel & Davidson 2011).

Denna uppsats har utgdngspunkt i hermeneutiken dd den dmnar undersdka orsakerna till att
foretag agerar som de gor vid val av leverantdrer, men ocksd mer ingdende fOrstd hur
leverantorsvalet pdverkar kvaliteten i inkOpsprocessen. Inom hermeneutiken skall fenomen
forstas och forklaras, i detta fall handlar det om forstdelse kring hur SMF-foretag resonerar
angdende kvalitet vid val av leverantdr och hur detta paverkar inkdpsprocessen, men ocksa
om att forklara foretagens bakomliggande motiv géllande leverantdrsvalet och hur detta
paverkar resterande delar av inkdpsprocessen. Vidare kan val av synsdtt kopplas till det
metodval som gjorts och detta ligger i linje med den kvalitativa data som samlats in genom

intervjuer med tre foretagsledare.

2.2 Metodval

Val av metod skall anpassas till de forskningsproblem som formulerats och de



fragestéllningar som framarbetats (Ekengren & Hinnfors 2012). Utgdngspunkten kan antingen
finnas i en kvalitativ eller en kvantitativ ansats. Dessa tvd begrepp syftar till att forklara hur
man véljer att ta fram materiel till forskningen, vidare dven hur denna bearbetas samt
analyseras (Patel & Davidson 2011). Da en kvantitativ forskningsansats anvénds kan det ses
som att ’hdrd” data nyttjas, detta dd datainsamlingen mynnar ut i en statistisk bearbetnings-
och analysmetod. Vid kvalitativ ansats ligger fokus istillet pd ”mjuk” data, denna bestar ofta
av intervjuer eller andra typer av tolkande analyser (Halvorsen 1992). Olsson och Soérensen
(2011) beskriver kvalitativa metoder enligt foljande: “Kvalitativa metoder ger mdnga

upplysningar om fd enheter och fokuserar ofta pd det unika” (s. 106)

For att undersoka vart forskningsproblem anvénds en kvalitativ metod for att uppna det syfte
som formulerats for uppsatsen. Syftet dr att undersoka hur svenska SMF-foretag forhéller sig
till kvalitet vid valet av leverantor och hur detta paverkar ink&psprocessen. Genom en
kvalitativ undersokning med djupintervjuer kan de faktorer som péverkar utredas pa ett
grundligt plan. Motiveringen till val av metod kan aterkopplas till de begrepp som
forekommer 1 studien, exempelvis handlar det om att kvalitet som begrepp kan anses vara
subjektivt. Om studien istdllet utgatt frdn en kvantitativ metod hade det varit svarare att
urskilja hur de olika foretagen ser pa kvalitetsbegreppet och begreppet hade snarare fatt sitt
ursprung ur forfattarnas synvinkel. En andra motivering till att anvéinda en kvalitativ metod
och intervjuer &dr att det ger ett stdrre utrymme att klargdra eventuella feltolkningar och
Oppnar for en djupare forstdelse om varfor foretagen agerar och arbetar som dem gor. Den
kvalitativa forskningen resulterar sedan i verbala analyser, jimfort med den kvantitativa

forskningens statistiska analyser.

2.3 Vetenskapligt angreppssitt
Da ett vetenskapligt problem ska utredas finns olika tillvigagangssitt for att relatera teorin
och verkligheten till varandra. Det finns tre olika vetenskapliga angreppssitt; deduktion,

induktion och abduktion.

Begreppet deduktion innebér att med utgangspunkt i teorin dras slutsatser om verkligheten
baserat pa enskilda fall. Angreppssittet ségs ofta folja bevisandets vdg, dd ansatsen &r att de
befintliga teorierna appliceras pa verkligheten och utifrdn denna formas hypoteser som provas
empiriskt pd de olika fallen. Fordelen med ett deduktivt angreppssitt dr att det antas stirka

objektiviteten 1 forskningen da utgéngspunkten finns i redan férekommande teorier. Detta



innebar att unders6kningen i mindre grad formas av den enskilde forskarens personliga asikter
och uppfattningar. Det kan samtidigt himma samt paverka forskningen sa att nya ron inte
uppenbaras, vilket i sig kan ses som en nackdel. Da induktion anvinds som angreppsatts utgar
forskaren fran den insamlade empirin och dérefter utformas och formuleras en teoretisk
referensram. Denna form av forskning kan anses vara inriktad pd nya upptickter da
undersokningen inte utgér fran tidigare erkind teori. Abduktion som forskningsansats kan ses
som en forening av induktion och deduktion. Detta innebdr att forst anvdnds en induktiv
ansats utifran enskilda fall for att formulera en preliminédr teori. Den framtagna teorin testas
sedan pa nya fall, forskaren arbetar nu mer deduktivt och utvidgar den framtagna teorin for att

gora den mer generaliserbar. (Patel & Davidson 2011)

Den ansats som denna uppsats grundar sig pa dr av deduktiv karaktér. Detta dé teoriavsnittet
forst utformats utifran tidigare forskning, teorier och begrepp. Utifrdn denna har frdgor
framstillts vilka ligger till grund for den intervjuundersdkning som bildar empirin i
undersokningen. Uppsatsen tar sin utgdngspunkt i forskning kring omradena inkdpsprocess,
leverantorsval och kvalitet. Dessa teorier och tidigare forskning har sedan jamforts och
analyserats med det empiriska resultat som intervjuerna gett. Valet av ansats motiveras av att
antalet foretag i1 studien inte anses vara tillrdckligt stort for att forma egna teorier kring.
Genom att istéllet anvinda en deduktiv ansats far uppsatsen ett mer djup och analysen av

resultatet forankras i vedertagen forskning om SMF-foretag.

2.4 Intervju

En forskningsintervju stiller strdnga krav pa att hélla sig kritisk till de metoder som anvénds.
Det dr viktigt att ha en tydlig bild 6ver vad som skall undersdkas samt hur detta gors pa bésta
sétt. Forskningsintervjuer kan utforas pa olika sétt och det finns en skillnad i hur stort
svarsutrymme som ges intervjupersonen. Om respondenten ges ett stort utrymme kan nya
spannande ron upptickas men samtidigt blir det desto svarare att tolka resultaten. (Krag

Jacobsen 2011)

2.4.1 Olika intervjutekniker

Det finns olika former av intervjuer, dessa kan antingen vara strukturerade, ostrukturerade
eller semistrukturerade. Vid en strukturerad intervju ges respondenten ett litet spelrum att
svara pa fragan och svarsalternativen dr givna. Det innebér att respondenten har svart att svara
utforligt och forklarande samt att forskaren ges lite utrymme till f6ljdfrdgor, fragorna innehar

ddrmed en hog grad av standardisering. (Patel & Davidson 2011)



Den ostrukturerade intervjun dr motsatsen till den strukturerade. I denna typ av intervju ges
intervjupersonen stort utrymme att besvara frdgorna. Intervjun kan snarare likna ett samtal dér
ett &mne eller tema behandlas utifran forutbestimda frdgor. En ostrukturerad intervju dr ofta
mer tidskrdvande dn en strukturerad. Den tredje och sista intervjuformen som behandlas i
detta stycke dr den semistrukturerade intervjun. Denna kan ses som en forening mellan
strukturerad och ostrukturerad intervju. Inom detta segment blandas de tidigare bestdmda

fragorna med mer 6ppna fragor kring &mnet som kan leda till f6ljdfragor. (Denscombe 2010)

I den undersokning som genomforts har semistrukturerade intervjuer tillimpats, detta for att
bredda svarsutrymmet jdmfort med en strukturerad intervju. Vid intervjutillfillena har fyra
dgmnesomraden behandlats dir det har funnits vl definierade fragor inom de olika omrddena
samt getts utrymme for eventuella fOljdfrdgor. Att den semistrukturerade intervjun
genomforts, istdllet for den ostrukturerade, motiveras av att intervjuerna pa ett béttre sétt blir
jdmforbara med varandra om fragorna dr ndgot mer standardiserade. Samtidigt skulle en helt
standardiserad intervju innebdra att eventuella intressanta samband mellan orsak och verkan
skulle gé forlorade d& utrymmet for f6ljdfragor ar litet, genom en semistruktur kan foljdfrdgor

stdllas och en djupare fOrstaelse nas.

2.4.2 Val av respondenter

For att mojliggora en undersdkning bor ett urval goras, detta for att kunna sdga nagot om
populationen utan att intervjua alla i denna grupp (Halvorsen 1992). Da det handlar om
intervjubaserade undersokningar véljs ofta ett mindre antal respondenter jamfort med
exempelvis enkdtundersdkningar. Valet av respondenter sker till stor del via icke-
sannolikhetsurval, respondenter som ingér i urvalet tenderar att viljas baserat pd att de har
ndgot att tillfora undersdkningen. Hur urvalet gar till beror ocksa till stor del pa om syftet med

undersdkningen &r att generera ett generaliserbart resultat eller ej (Denscombe 2010).

Det urval som gjorts aterkopplas till uppsatsens syfte, och dérfor har svenska SMF-foretag
valts ut som studieobjekt. D& djupintervjuer valts som metod valdes tre foretag ut och
studerades, vid urvalet har det varit viktigt att det framgatt att varje foretag gor inkdp frén
Kina. Respondenterna i respektive foretag har varit VD och deldgare av detsamma, de kan
dérfor anses ha en god inblick i1 hur foretaget arbetar med de omraden som undersdkningen

avser ticka. Vad géller urvalsstorleken &r den inom kvalitativ forskning svar att berdkna och



enligt Denscombe (2010) beror denna pa tidsramen och hur manga ldmpliga respondenter
som kan identifieras. Malet var att hitta tre foretag som hade minst tva anstdllda och en
omsittning som oversteg 7 miljoner SEK, som krav fanns ocksa att foretagen skulle ha en

uppdaterad hemsida.

2.4.3 Fragornas utformning

Vad giller fragorna dr dessa beroende av intervjuns utformning och syfte. Dessa kan inneha
olika grad av standardisering och strukturering. Med standardisering menas hur mycket
ansvar intervjuaren har géllande frdgornas ordning. Utformning och strukturering innefattar i
hur stor utstrickning fragorna ir fria att tolkas av intervjupersonen (Patel & Davidson 2011).
Frageguidens utformning har varit en viktig del av arbetsgdngen, fokus har varit att utforma
fragorna pa sddant vis att ingen vérdering ldggs vid dem, det vill sidga att frigorna inte skall
paverka respondenten att svara pd ett visst sétt. For att testa frdgorna har en “test-intervju”
genomforts med ett foretag inom samma bransch som de foretag som deltagit i
intervjuomgangen, for att pa sé sitt verifiera att fridgorna &r forstaeliga samt utformade pa ett

bra sitt.

2.5 Uppsatsens tillvigagingssatt

Fran det att forskningsfragan formulerats till att uppsatsen antagit sin slutgiltiga form har ett
antal faser genomgatts. Inledningsvis gjordes en litteraturstudie och granskning av tidigare
forskning for att identifiera kunskapsluckor som skulle vara intressanta att utforska. Dérefter
faststilldes ett syfte i linje med det problemomrade som identifierats och en teoretisk
referensram arbetades fram for att ligga till grund for intervjuprocessen. I nidsta steg
genomfordes intervjuerna, vilka som tidigare ndmnts var av semistrukturerad karaktér, dir
givna fradgor stilldes som var gemensamma fOr de tre intervjuerna men det gavs &dven
utrymme for respondenten att tala mer fritt om vissa omrdden samtidigt som det gavs plats for
foljdfragor. Intervjuerna dgde rum i respektive foretags lokaler, vilket kan bidra till att
respondenten kinner sig mer bekvdm och varje enskilt intervjutillfille tog ungefér en timme 1

ansprak.

Samtliga intervjuer spelades in, detta for att kunna ga tillbaka och lyssna pé intervjuerna flera
génger vid arbetet med att tolka och analysera de svar som gavs, det togs dven kontinuerligt
anteckningar under intervjutillfillena. Transkriberingen genomférdes pa sd sitt att
intervjuerna ordagrant skrevs av frin inspelningen och inga tolkningar av materialet gjordes

hér. Denna tolkning av materialet skedde sedan gemensamt efter transkriberingen, detta for att
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inte svaren fran intervjuerna skulle tolkas av den enskilde forfattarens subjektivitet. Dérefter
framstélldes empiriavsnittet, utifrdn detta genomfordes en analys dér empirin kn6ts samman

med de vedertagna teorierna och slutligen drogs slutsatser kring resultatet.

2.6 Metodproblem

Till de metoder som valts kan problem kopplas. Da det genomforts en kvalitativ intervjustudie
méste problem relaterade till denna lyftas fram och hur dessa eventuella felkédllor minimerats.
Da intervju valts som metod har forskaren, till skillnad frdn andra metoder en mojlighet att
paverka det material som sedan skall analyseras (Ekengren & Hinnfors 2012). Darfor dr det
viktigt att infor intervjun konstruera fragor utformade pé ett sitt att dessa inte péverkar
respondentens svar. Ekengren och Hinnfors (2012) pépekar att faktorer som vart intervjun
hélls kan pédverka resultatet, da det dr viktigt att intervjupersonen kénner sig bekvdm. En
annan aspekt dr dven huruvida intervjun spelas in eller ¢j, vilket &ven det kan paverka svaren.
Patel och Davidson (2011) menar att det ofta inte dr ndgra problem med att 14ta respondenten
prata vid ljudupptagning men att intervjun ofta fir en annan karaktér da denna stiings av. De
menar att respondenten borjar prata mer spontant da de inte kénner pressen att framstd som

exempelvis logiska och fornuftiga.

En andra problematik som maéste tas upp ér den kring transkriberingen. Vid kvalitativa studier
skrivs ofta intervjuerna ut, da kan det litt bli att forskaren sdtter egna namn och begrepp pa
foreteelser och darmed sin prigel pa det omrade som studerats. Darfor ar det av vikt att vid
intervjutillféllet vara noggrann med att klargora de fragetecken som uppstar kring fragorna

och svaren. (Patel & Davidson 2011)

For att hantera de metodproblem som identifierats har stort arbete lagts vid att utforma
fragorna vél sa att dessa dr ldttolkade och att de inte paverkar respondenten att svara pé ett
visst sétt. Vad giller transkriberingen har fOrst intervjuerna skrivits av for att dérefter
utformas till empiri, senare har bada fOrfattarna ldst igenom och kontrollerat med
féltanteckningar att informationen é&r riktig och inte vinklad utav den enskilde forskaren. Ett
annat problem som togs upp var att ljudupptagning kan hamma respondenten, detta kan vara
svirt att atgdrda, men da intervjuerna genomforts har det inte upplevts nagon skillnad

beroende av dé ljudupptagning skett eller ej.
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2.7 Verifiering av insamlad data

For att kunna pavisa att de resultat som framkommit vid studien dr genuina méaste forskaren
verifiera dessa, utan denna verifiering skulle forskningen sakna trovérdighet, vilket &r
avgorande for all forskning. Detta oberoende av om forskningen dr av kvalitativ eller
kvantitativ karaktir (Denscombe 2009). Begrepp som ofta tas upp vid tillfdllen da forskaren
vill verifiera uppsatsens riktighet dr validitet och reliabilitet, huruvida dessa begrepp kan
tillampas pd kvalitativa studier rader det delade meningar om (Svensson & Starrin 1996). 1
denna uppsats kommer begreppen validitet och tillforlitlighet att anvéndas, att anvénda dessa

begrepp kan kopplas till den kvalitativa metod som valts for att besvara forskningsfragan.

Validitet dr ett begrepp som innebér att ritt metod anvints for att samla in data till det
problem som formulerats, det kan handla om att rdtt typ av data samlats in, exempelvis
kvalitativ eller kvantitativ (Patel & Davidson 2011). Vad giller reliabilitet innebar denna i
kvantitativ forskning att upprepade métningar skulle ge samma resultat. Da kvalitativ metod
anvints kan det uppstd problem, det kan exempelvis handla om att respondenten har olika
sinnesstdmning vid olika intervjutillfillen vilket kan paverka svaren. Svensson och Starrin
(1996) menar att det inom kvalitativ forskning inte finns nagot “konstant objekt”. Denscombe
(2009) pépekar att tillforlitlighet &r huruvida mitningarna inte ar paverkade av ett
forskningsinstrument. Hog tillforlitlighet innebdr att samma data samlas in métning efter
métning och att vid variationer beror detta enbart pd det objekt som avses miétas, inte

instrumentet (Denscombe 2009).

2.7.1 Validitet

For att oka validiteten och trovérdigheten i studien finns en rad olika tillvigagéngssétt. For att
validera denna uppsats har respektive delar ur empirin skickats till respondenterna for
genomgang for att pa sa sitt verifiera uppsatsens traffsikerhet. Denscombe (2009) menar att
denna respondentvalidering mojliggdr att kontrollera tréffsdkerheten och att forskarens
forstaelse kan forbéttras eller bekriftas av de vars erfarenheter ligger till grund for studien.
Problematik kring vilken information som tas med i empirin eller ej har tidigare tagits upp, for
att oOka validiteten har forfattarna wvalt att kontinuerligt &terkoppla till syfte och
fragestéllningar for att forsdkra sig om att ritt omrade undersoks och att den fragestillning
och syfte som dmnas undersokas dr det som verkligen undersoks. For att 6ka validiteten har
en respondentvalidering gjorts dér respondenterna fétt utdrag av den del av empirin som

intervjun ligger till grund for, pa sé sétt har eventuella feltolkningar korrigerats.
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2.7.2 Tillforlitlighet

Vad giller tillforlitligheten innebdr denna att uppsatsens tillforlitlighet 6kar da det finns en
tydlig redogorelse for hur uppsatsen genomforts och péd vilken grund slutsatser dragits. Det
handlar om att en annan forskare skulle kunna komma fram till liknande resultat (Denscombe
2009). I detta kapitel redovisas studiens tillvigagingssitt detaljerat samt att intervjuguiden
(se Bilaga 2) som ligger till grund for empirin finns tillgénglig. Forfattarna kan ddrmed inte se
ndgot hinder for att en annan forskare skulle kunna genomféra samma studie med jamforbara

fynd, vilket styrker uppsatsens tillforlitlighet.

2.8 Kallkritik

Det ar viktigt att forhdlla sig kritisk och granskande till data som samlas in. For god
trovardighet maste det utredas nér artiklar, bocker och rapporter blev till samt vem som skapat
dessa dokument och i vilket syfte (Patel & Davidson 2011). For att kritiskt kunna granska och
vérdera killor &r det till fordel att veta av vilken karaktér dessa dr, om de exempelvis ar
primira eller sekundéra. Primérdata dr insamlad av forskaren sjdlv medan sekundirdata dr
insamlad av andra. Beroende pa vilken typ av data som anvénds bor forskaren ta stéllning till

killans relevans och riktighet.

2.8.1 Primiérkillor

De primadra killor som anvénts dr de respondenter som svarat pa foretaget vignar dir samtliga
respondenter dr dgare och involverade i foretagets inkopsfunktion. Det dr viktigt att ta i
beaktande att de svar som erhéllits kan vara ndgot vinklade for att pa sé sitt stdlla foretaget i
god dager eller att de exempelvis inte vill prata om kvalitetsproblem eller dylikt.

Uppfattningen efter intervjuerna ar dock att vi fatt drliga och raka svar.

2.8.2 Sekundarkillor

De sekundirkéllor som anvénts dr frimst vetenskapliga artiklar, som tagits fram via
sokmotorer som Emerald, Elsevier och GUNDA. Ménga av artiklarna &r nagot édldre och det
kan hénforas till att forskning inom kvalitetsomradet var aktuellt d4, i manga av de nyare
artiklarna hinvisas till tidigare forfattare, dessa kan séledes anses vara tillforlitliga kallor. Vad
giller den litteratur som anvénts har denna aterfunnits pd Ekonomiska biblioteket i Gteborg,
framst handlar det om litteratur som berdr forskningsmetodik men &dven tidigare vedertagna
modeller som exempelvis inkdpsprocessen. Aven hir argumenterar forfattarna for
tillforlitligheten i kédllorna. Vad giéller internetkdllor dr de flesta fran statliga verk sdsom
Regeringen och Europeiska kommissionen, vilket enligt Denscombe (2009) kan ge kéllan en

viss trovérdighet. Da kéllor pd internet anvénts har forfattarna varit extra vaksamma da det
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finns f4 restriktioner om vad som fir publiceras. Denscombe (2009) ndmner fyra kriterier
vilka denna uppsats granskat internetkdllor utifran: webbplatsens auktoritet, trovdirdighet,

uppdatering och popularitet.

2.9 Analysmodell

Utifran uppsatsens disposition har en analysmodell utformats. Till grund for utformningen av
denna har de omraden som diskuterats vid intervjuerna tagits upp. Utifran denna modell har
sedan empirin samt analysen strukturerats. Modellens syfte ér att skapa en struktur for hur det
empiriska materialet skall struktureras i analysen samt att ge ldsaren av uppsatsen en

Overblick Over hur arbetet har fortskridit.

Forklaring av analysmodell
Utifrén syfte och fragestillningar har en studie gjorts av tidigare forskning sasom artiklar och
litteratur inom dmnesomréadet, denna har sedan legat till grund for uppsatsens teoretiska

referensram samt for det

frageformuldr som anvints vid
intervjuerna. Vidare har de tre

intervjuerna  genomfdrts  och

transkriberats. Genom att sétta

teorin och empirin i relation till

varandra har en analys gjorts

utifran tre rubriker, dessa dr som - l?ore Ondico
- Foretag Beta

figuren  visar:  inkG&psprocess,
leverantorsval och kvalitet.

Avslutningsvis  har  slutsatser

dragits, aterkoppling till

uppsatsens  syfte gjorts samt Leverantdrsval
) Kvalitet
fragestéllningar besvarats.

Figur 2: Analysmodell
Kdlla: Egen
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3. Teoretisk referensram

1 detta kapitel kommer relevanta teorier kopplade till det dmne som valts att presenteras och
kartliggas. Inledningsvis tas inkdpets roll i foretaget upp och inkopsprocessen beskrivs,
ddrefter definieras begreppet kvalitet och teorin kring Quality Management diskuteras och
hur denna kan anvindas i SMF-foretag. Kapitlet avslutas med en diskussion kring

leverantérsval och foretagets relation till dessa.

3.1 Inkopets roll i foretaget

De senaste tvd decennierna har inkopsfunktionen fitt en allt storre betydelse for
organisationer i deras arbete och allt fler foretag tenderar att kopa in produkter istéllet for att
producera dem sjdlva. Manga foretag viljer att involvera inkdpet i den strategiska planeringen
och inkdpet ses som en resurs vilken tillfér virde (Carr & Pearson 1999). P4 en starkt
konkurrensutsatt marknad far inkdpsfunktionen en viktig roll i organisationen frimst genom
att strategiska inkOp dr en bidragande faktor till att ett foretag kan differentiera sig frén sina

konkurrenter och dirmed stirka sin position pd marknaden (Florez-Lopez 2007).

3.1.1 Inképsprocessen

Den inkdpsmodell som valts som teoretisk bakgrund i studier kring inkOpsprocessen ar
framtagen av van Weele (2010) och utgéngspunkten finns i ett Supply Chain Management
perspektiv. Modellen bestar av sex steg vilka dr direkt beroende av varandra vilket innebér att
beslut i ett moment péverkar utgdngspunkten i nésta, didr de tre forsta stegen i
inkdpsprocessen dr av teknisk karaktir medan de tre senare stegen dr av mer administrativ

karaktér.

Uppfdljning

B [
forbattrings

arbete

Produkt- Val av

Order- Bevaknin
g
» Kontrakt » ‘ av leverans

laggning

specifikation leverantor

Figur 3: Inképsmodellen
Kdlla: Omarbetad med utgdngspunkt i van Weele (2010)

3.1.1.1 Produktspecifikation

Det inledande steget i processen behandlar framtagandet utav en specifikation dér det tydligt
klargdrs vilka produkter det 4r som efterfragas samt vad som exempelvis forvintas i termer av
kvalitet och mdjliga bestillningskvantiteter. Fordelen med en utforlig och tydlig
produktspecifikation dr att bada parterna dr overrens om vad som efterfragas vilket gor att

missforstand kan undvikas i ndstkommande steg av processen. Generellt sett kan tvéa olika
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slags specifikationer urskiljas: en funktionell och en teknisk specifikation. Den funktionella
innefattar produktens egenskaper och krav gillande produktens funktion som stdlls av
slutkunden. Den tekniska specifikationen beskriver produktens tekniska karaktdristika samt
vilka aktiviteter som ska utforas av leverantoren, ofta i form av detaljerade tekniska ritningar.
I ett vidare koncept omnédmnt som inkdpsorderspecifikation redovisas alla de krav som stills
pa produkten och tillverkningsprocessen. Inkdpsorderspecifikationen ligger till grund for valet
av leverantdr och inkluderar specifikationer gidllande kvalitet, indikation pa

bestéllningsvolym, leveransvillkor och eventuella garantier. (van Weele 2010)

3.1.1.2 Val av leverantor

Naésta steg i processen, val av leverantor, dr enligt van Weele (2010) ett utav de viktigaste
momenten i inkOpsprocessen och dr ett beslut som i hog grad paverkar de efterféljande
aktiviteterna. For det kopande foretaget dr det viktigt att utviardera potentiella leverantdrer for
att kunna vilja den leverantér som &r bést ldmpad for uppdraget. Det forsta steget i arbetet
med val av leverantér innebédr saledes att identifiera de leverantérer som kan mota de
specifikationer som tagits fram (Handfield, Monczka, Giunipero & Patterson 2011). I arbetet
med att finna potentiella leverantdrer kan foretaget ta hjélp av en mellanhand eller exempelvis
besoka olika méssor. Hur mycket tid som laggs pé valet av leverantor beror mycket pa vad det
ar for slags inkop det géller, dr det en strategiskt viktig och komplex produkt krdvs mer
tidskrdvande utvirderingar, handlar det om en enklare mer standardiserad produkt gors valet
snabbare och priset hér dr en avgorande faktor. Initialt kan den efterfrdgade produkten sdkas
hos en redan befintlig leverantor, fordelen med detta dr att tiden och kostnaden for att finna
och etablera ett nytt samarbete reduceras. Att anvinda sig av befintliga leverantdrer ar inte
alltid det bésta alternativet dd foretaget kan ga miste om samarbetspartners som skulle kunna

prestera battre dn de nuvarande (Monczka, Trent & Handfield 2005).

3.1.1.3 Kontrakt

Efter att valet av leverantor dr avklarat ska ett kontrakt upprittas efter forhandling mellan
parterna. Hur kontraktet utformas ar beroende av den bransch foretaget befinner sig inom,
foretagskultur samt hur marknaden ser ut och vilka krav som stills pad den efterfridgade
produkten. Viktiga delar som bor ingd i kontraktet dr Overenskommelser géllande priser,
leverans- och betalningsvillkor (van Weele 2010). Kontraktet &r ett juridiskt bindande
dokument for bada parterna, ddrmed dr utformningen av kontraktet viktig och att de uppgifter
som stdr i kontraktet uppfattas pd samma sitt av bada parterna som ska signera avtalet

(Handfield et al 2011).
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3.1.1.4 Orderliggning, bevakning av leverans och kvalitetskontroll

Efter att kontraktsforhandlingarna dr avslutade kan den fOrsta ordern ldggas. I de fall som
inkopet innefattar ett rent dterkdp dr det hdr som processen inleds. De tre inledande stegen 1
van Weeles inkdpsmodell (2010) som &r av mer teknisk karaktir genomgés enbart i de fall dér
inkdpet involverar en ny leverantdr, en ny produkt eller i de fall dér organisationen beslutar
att kopa en helt ny produkt som tillhandahalls av en for foretaget ny leverantdr. Nér ordern
laggs ar det viktigt att vara tydlig med information och instruktioner till leverantéren om vad
den ska innehalla (van Weele 2010). Efter att ordern uppréttats sénds den till leverantdren for
att godkédnnas och undertecknas, dérefter skickas den tillbaka till kdparen. Detta fungerar som
en bekriftelse pa att leverantéren har mottagit ordern och forbundit sig till det som
specificerats i avtalet. Nér det handlar om rattsligt bindande avtal &r erbjudande och acceptans
tvd viktiga delar, 1 detta fall utgor forsdndelsen av ordern till leverantdren det sa kallade
erbjudandet och bekriftelsen av densamme utgdr den avtalsenliga acceptansen (Handfield et
al 2011). Nér det kommer till leveransbevakning sker detta ofta genom att koparen registrerar
alla forsenade leveranser. Ett sitt att forsoka undvika fOrseningar ar att genomfora
rutinmdssiga statuskontroller, vilket innebér att det kopande foretaget kontaktar leverantdren
nigra dagar innan berdknad leverans for att bekréifta att allt gr som planerat och att
produkterna kommer levereras som avtalat. Efter genomford leverans ska produkternas
kvalitet kontrolleras for att forsékra att de lever upp till specifikationen. Denna kontroll kallas
for acceptanstest och bestar vanligtvis av ett antal steg dar produktens funktionella och

tekniska prestation undersoks (van Weele 2010).

3.1.1.5 Uppfoljning och forbittringsarbete

I det avslutande steget i inkOpsprocessen utvdrderas leverantdrernas prestation genom
identifiering av de processer som inte fungerat tillfredstdllande och genom att uppméarksamma
delar i processen dér det finns forbattringspotential. For att underldtta detta arbete kan det
vara fordelaktigt om det sker en skriftlig dokumentation kring eventuella problem och brister
som upplevts for att underldtta i jamforelser och fungera som hjélp vid framtida samarbeten

(van Weele 2010).

3.2 Kvalitet som begrepp
Kvalitet dr ett komplext begrepp vilket innefattar ett flertal meningar och tolkningar. Ménga
ledare, forfattare, forskare och akademiker har stott pd svarigheter i att definiera kvalitet.

Begreppet kan ses som flerdimensionellt och det &r darfor viktigt att forsta de skillnader som
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olika definitioner innebédr. Seawright och Young (1996) har definierat ett antal olika
kategorier kring kvalitet. Den fOrsta dr overldgsen kvalitet, vilken kan ses vara subjektiv och
ddrmed inte jAmforbar. Upplevelsen av dverldgsen kvalitet dr individuell hos kunden och star
utanfor foretaget. Nista definition dr tillverkningsbaserad och innebér att processen i vilken
produkterna tillverkas &r tillfredstéllande och att produkterna tillverkas enligt specifikationen,
alltsa att antalet defekta produkter minimeras. Denna bendmning av kvalitet kan ses som
intern och objektiv. Nésta synsitt pa kvalitet dr produktbaserad, fokus ligger hir pa designen
av produkten och att denna héller mattet men dven att processen i vilken den tillverkas dr av
god kvalitet, den produktbaserade kvaliteten dr extern och objektiv. Harndst kommer den
anviandarbaserade kvaliteten vilken baseras pd anvidndarens perceptioner av produkten och
huruvida denna lever upp till kundens behov, denna anses vara extern och subjektiv. Femte
definitionen av kvalitet dr virdebaserad vilket anses vara en forlangning av anvéndarbaserad
med distinktionen att produkten ska erhallas till ett acceptabelt pris, denna bendmning av
kvalitet 4r dven den extern och subjektiv. Till sist kan kvalitet 4ven vara av strategisk karaktar
och kan kopplas till de strategiska fordelar som produkt- och servicekvalitet kan ge,
exempelvis menar Porter (2004) att kvalitet dr ett instrument for att differentiera sin produkt
fran konkurrenters och som kan leda till att foretaget erhaller en héllbar konkurrensfordel
gentemot dessa samt paverkar de finansiella resultaten positivt. Vidare menar Porter (2004)
att fokus bor ligga pa att differentiera produkten pa sadant vis att den tilltalar kunden, det vill

sdga bestimma vilka dimensioner som ar viktiga for kunden.

De tidigare ndmnda definitionerna kan enligt Seawright och Young (1996) inte anses vara
skiljda fran varandra, snarare tvirtom, gemensamt kan de bidra till att stirka fOretagets
position. Da den tillverkningsbaserade kvaliteten pdverkar produkten och dess kvalitet
paverkar denna i sin tur anvidndar- och virdebaserad kvalitet. Det handlar ocksa om att gé fran
ett internt perspektiv till ett externt, dér vél fungerande interna processer dr nodvéndiga for att

uppna det onskade externa resultatet (Seawright & Young 1996).

The American Society for Quality (2013) menar att kvalitet &r en subjektiv term for vilken
varje person eller sektor har sin egen definition. I tekniska sammanhang kan kvalitet innebéra
tvd meningar: produktens eller tjdnstens egenskaper som gor att den kan uppfylla uttalade
eller underforstddda behov alternativt en produkt eller service fri frdn defekter. Ytterligare en
definition av kvalitet ges av Seaver (2003): “The matching of what you wanted with what you

got. Expectation versus fullfillment” (s. 5).
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3.3 Quality Management

Flynn, Schroederb och Sakakibara (1994) definierar Quality Management (QM) som ett
integrerat tillvigagingssitt for att utveckla och uppritthalla hog kvalitet, med fokus pa
underhdll och kontinuerlig utveckling av processer samt genom att atgarda problem inom alla
funktioner i organisationen med syfte att mota eller Gvertrdffa kundernas fOrvéntningar.
Quality Management dr en kritisk komponent inom bade design och produktion, ddr mélet &r
att de ska vara Overldgsna konkurrenters produkter. QM ger ockséd forutséttningar for att
producera hogkvalitativa produkter i en process med fi fel, genom kontinuerligt fokus pa
stindiga forbattringar vilket leder till en utveckling av konkurrensférdelar som dr svara att
kopiera, samt besparingar inom exempelvis lager. Det handlar om att lagernivéer kan sénkas i
de fall dir det finns en forsdkran om att processen och produkterna héller den kvalitetsniva

som kunden efterfragar (Flynn et al 1994).

3.3.1 Total Quality Management
Begreppet Total Quality Management myntades under 1940-talet i Japan efter att det skett en
utveckling i kvalitetsarbetet. Detta efter att fokus kring begreppet vidgats fran att definiera
kvalitet som kundernas upplevda vérde till att fokusera pa totalkvalitet. Det nya synséttet
innebar att kvalitet skulle sittas i ett storre perspektiv, dir totalkvalitet, det vill sdga kvalitet 1
alla foretagets processer skulle prioriteras (Sandholm 2001). Samtidigt menar Lyle (2013) att
kundndjdhet har utvecklats fran att vara en god praxis till att bli den drivande kraften inom

TQM filosofin.

Inom Total Quality Management filosofin finns det enligt Hackman och Wageman® (1993)
fyra grundldggande antaganden, dir det forsta av dessa antaganden behandlar kvalitet. Det ér
inom TQM en vedertagen premiss att kostnaden for ddlig kvalitet 4r hogre &n kostnaden for
att utveckla samt producera hogkvalitativa produkter och service. Kober, Subraamanniam och
Watson (2012) menar att genom att undvika omarbetning reduceras kostnader och det
paverkar foretagets vinst positivt. Aven om utgingspunkten inom TQM inte #r att direkt
paverka de ekonomiska resultaten i organisationen menar foresprékare att de organisationer
som inte kompromissar med kvalitet for att hdlla kostnader nere kommer att nd positiva

ekonomiska resultat. Antagande nummer tvd berdr ménniskor och utgdngspunkten &r att

3 . . . .. .
Hackman och Wageman har i artikeln ”Total Quality Management: Empirical, Conceptual and Practical
issues” refererat framstaende forfattare inom omradet Total Quality Management. De forfattare vars verk ligger

till grund for artikeln &r Edward W. Deming och Kaoru Ishikawa.
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anstéllda naturligt strdvar efter att uppnd kvalitet och ta initiativ till forbéttring, detta sé ldnge
som de blir uppbackade med ritt verktyg, utbildning och att ledningen tar vara pa samt stodjer
deras idéer (Hackman & Wageman 1993). Vidare &r det viktigt att organisationen eliminerar
de system som kan skapa rddsla bland de anstillda sdsom exempelvis bestraffning vid
negativa resultat. Ett tredje antagande utgér fran att organisationer dr system som bestér av
delar som é&r starkt kopplade och beroende av varandra, vilket innebér att problem i en del av
organisationen paverkar andra delar inom densamma. Fjidrde och sista antagandet inom TQM
filosofin berdr de ledande befattningshavarna och att problematiken kring kvalitet i en
organisation kan ses som ett problem for hogsta ledningen, d& beslutsfattarna designar de
processer 1 vilka produkter och service skapas sa ar det i dessa processer som kvalitetsarbetet
bor forankras. De anstélldas effektivitet blir en direkt funktion av de system som ledningen

skapar (Hackman & Wageman 1993).

Inom TQM filosofin specificeras dven fyra principer for att 6ka kvaliteten. Forst bor fokus
ligga pd arbetsprocessen i vilken produkten eller servicen framstélls, kvaliteten i outputen &r
direkt beroende av processen i vilken produkterna dr designade och producerade. Andra
principen berdr analys av variabilitet, det innebédr att okontrollerbar variation av resultat i
processen ofta dr den primdra killan till kvalitetsproblem. Om variationens ursprung kan
identifieras kan atgirder vidtas for att forbéttra arbetsprocessen. Vidare identifieras den tredje
principen som “forvaltning utifran fakta”, detta innebér att TQM foresprakar en systematisk
insamling av data. Genom detta ska den insamlade informationen vara behjdlplig for att
identifiera betydande problem kring process och output, den ska ocksé analysera problemets
orsaker och ge hjalp for att komma fram till en 16sning. Fjdrde och sista principen for att 6ka
kvalitet dr ldrande och stiandigt forbéattringsarbete, TQM filosofin menar att for att utvecklas

som foretag pa ldng sikt bor kvaliteten kontinuerligt forbéttras. (Hackman & Wageman 1993)

Hackman och Wageman (1993) betonar vidare att for att uppnd kvalitet maste det finnas en
medvetenhet om vad kunden efterfragar, och att arbetet bor fokuseras pa att forbéttra de delar
av arbetsprocessen som dr viktiga for att bemota kundens forvéantningar. De talar ocksa om att

skapa leverantdrspartnerskap, dér val av leverantor skall grundas pa kvalitet snarare @n pris.
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3.3.1.1 Total Quality Management i SMF — foretag

Smé och medelstora foretag spelar en viktig roll géillande den ekonomiska tillvaxten i ldnder
runtom i vérlden. Till foljd av globaliseringen stills dessa foretag mot nya marknader, nya
konkurrenter samt hogre krav och forvéntningar fran kunder (Singh 2011). SMF-fGretag ar
ofta delar i en storre Supply Chain, dérfor skulle brister i kvaliteten hos SMF-foretag paverka
de storre organisationernas prestation (Ghobadian & Gallear 1996). Singh (2011) menar att
genom att leverera produkter och tjanster med god kvalitet forankrar SMF-foretag sin plats 1

dessa Supply Chains.

Total Quality Management infOrs till storsta del i stora tillverkande organisationer och
begridnsad uppmérksamhet har getts till implementering 1 SMF-foretag. Singh (2011) har
genom litteraturstudier och utlatande frdn experter inom omradet identifierat elva kritiska

framgangsfaktorer for implementering av TQM 1 SMF-foretag.

Forsta faktorn ér ledningens engagemang, Singh (2011) menar att det dr viktigt att foretagets
ledning dr involverade genom att en plan och en policy for hur foretaget skall arbeta med
innovation och kvalitet tas fram. Det har vidare visat sig att utbildning av anstdllda har en
signifikant positiv effekt pad engagemanget hos personalstyrkan. De anstéllda méste ha
mdjligheten att tillgodogora sig kunskap om kvalitetskonceptet samt mojligheten att tillimpa
dessa koncept genom tillgang till ritt verktyg och teknik. Nista faktor dr dven den kopplad
till de anstillda och beror medarbetarskap och delaktighet, d& TQM ar ett system som
forutsdtter och uppmuntrar alla anstillda att ta ansvar for att forbdttra kvaliteten inom
organisationen. Vidare bor det enligt Singh (2011), for att lyckas med TQM i SMF- foretag
ske en koordinering mellan avdelningar, dir samordning leder till ett tillfredstéllande
informationsflode. Fordelen &r att insamlad data rérande kvalitet nér respektive avdelning och

problemet kan snabbt avhjilpas.

Femte faktorn beror leverantorsutveckling. Det dmsesidiga beroendet mellan leverantér och
kopare har okat och det dr déarfor viktigt med langsiktiga relationer. Manga produkt- och
kvalitetsproblem hdrstammar frdn en ineffektiv relation mellan parterna, det finns
konkurrensfordelar att vinna genom en god relation till sina samarbetspartners. Likaséa galler
kunderna, det dr darfor viktigt att ha en god relation dven med dessa. Genom att {4 feedback
fran sina kunder kan foretaget arbeta med att forbéttra produktens kvalitet, det kan kopplas

till TQM som kan ses som ett koncept baserat pa kunders ésikter och 6nskemal. Det &r vidare
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viktigt att podngtera nyttan av god kvalitetsdata och rapportering. Dessa begrepp innebér att
méta huruvida data ger mojligheter att 16sa problem samt hjélper till att méta ledningens och
de anstdlldas resultat, detta for att mojliggora fortsatta forbéttringar. Den éattonde faktorn har
identifierats som process management, detta begrepp innebdr att en vidl anpassad
organisationsstruktur viljs. Process management kan hjélpa till att forbéttra kvaliteten genom
att fokusera pd organisationens processer och pd s sitt uppnd mal géllande innovation,
produktion och leverans. Produktdesignen inverkar dven den pa huruvida implementeringen
av TQM i SMF-foretag faller vil ut. Genom att arbeta med utformningen samt testa
produkten innan den introduceras pd marknaden kan den anpassas pa bésta sitt och saledes
undviks omarbetning av designen dé& produkten héller god kvalitet frdn bdrjan. Den nist sista
faktorn som Singh (2011) identifierat ar kundnojdhet som kan anses vara den drivande kraften
for foretag till att forbéttra sin prestation. Aterigen betonas foretagets behov av starkt
kundfokus och genom att méta kundndjdheten kan denna utvirderas och atgarder kan sittas in
om sé& behovs. Produktkvalitet ar den elfte och sista faktorn som Singh (2011) tar upp, denna

innebadr att produkten skall vara fri fran tillverknings- och funktionella defekter.

For att lyckas med Total Quality Management i SMF-foretag bor organisationen forst
identifiera foretagets kritiska framgangsfaktorer sd att ledningen kan implementera dessa pa
strategisk sdvil som pé operationell nivd. Singh (2011) har identifierat att hogsta ledningens

engagemang dr en viktig drivkraft for att TQM skall bli framgéngsrikt i SMF- foretag.

3.4 Leverantorsval

De viktigaste besluten kring ett foretags inkdp dr valet av leverantdr och arbetet med att
bygga upp ett langsiktigt och vil fungerande samarbete som gynnar bida parter. I dagens
konkurrensutsatta marknad dr det svéart att producera produkter av hog kvalitet till ett 1agt pris
utan kompetenta leverantorer (Weber, Current & Benton 1991). Traditionellt sett har fokus
vid urvalet lagts vid variabler likt pris, ledtid, leveransférmaga och service. Pa senare &r har
kvalitativa variabler fatt allt storre plats i relationen mellan leverantdren och det kdpande
foretaget, exempel pa dessa dr samarbete, kommunikation, fortroende och lyhdrdhet. For att
underldtta foretagets arbete med att finna den eller de leverantérer som pa bidsta sitt kan
erbjuda de produkter som efterfrdgas bor en utvédrdering av potentiella leverantorer goras,

denna bor baseras pa bade kvalitativa och kvantitativa variabler (Florez-Lopez 2007).
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Ett genomarbetat val av samarbetspartners dr av storsta vikt for att det kopande foretaget ska
kunna stirka sin konkurrenskraft och for att erhalla en hog kundnéjdhet (Florez-Lopez 2007).
Att finna en leverantdr som dr vl kvalificerad for uppgiften dr nyckeln till att foretaget ska
kunna reducera sina materialkostnader och dirmed den totala kostnaden for inkdpet
(Kirytopoulos, Leopoulos & Volgaridou 2008). En reducering av inkdpskostnaden &r det
primdra motivet for foretag som viljer att gora sina inkdp 1 lander med léga
kostnadsstrukturer, dir ldga kostnadsstrukturer definieras i form av billig arbetskraft och légre

produktionskostnader jimfort med inhemsk produktion (Sinha, Akoorie & Wu 2011).

Leverantorsvalet dr ett beslut som syftar till att finna den tillverkare som kan forse det
kopande foretaget med kvalitetsprodukter till ldgsta mojliga kostnad och med hog
leveranssékerhet. Det dr en svar uppgift att hitta en leverantdr som erbjuder en produkt till ett
lagt pris med hog kvalitet och dessutom med en liten felmarginal gillande leveranssidkerhet
och defekta produkter. Till f6ljd av att dessa faktorer &r svédra att kombinera tvingas det
kopande foretaget till att gora dvervidganden géllande vilket eller vilka av dessa kriterier som
ska anses viktigast, detta for att exempelvis den leverantdr som erbjuder det ldgsta
enhetspriset kanske inte har en acceptabel nivd gillande leveranssidkerhet eller

produktkvalitet. (Dahel 2003)

For att ett foretag genom sitt val av leverantdr ska kunna Oka sin konkurrenskraft pa
marknaden samt oka kundndjdheten méste som tidigare redovisats bade kvantitativa och
kvalitativa kriterier tas i beaktande. Da uppgiften att hitta en leverantér som stimmer in pa
alla dessa kriterier dr svér blir foretagets uppgift istéllet att identifiera det bésta alternativet for
att ddrefter fatta ett beslut. I en av de tidigaste studierna inom dmnet framtagen av Dickson
(1966) listas 23 olika faktorer som dr vanligt forekommande i leverantdrsvalsprocessen
(Vokurka, Choobineh & Vadi 1996). Idag har istéllet tvd grupper tagits fram, dessa bendmns
direkta och indirekta faktorer. Direkta faktorer dr kvantitativa variabler som pris och kvalitet.
Indirekta faktorer dr kvalitativa variabler som mer handlar om relationen mellan leverantdren
och koparen, sisom samarbete, engagemang och kommunikation. Synséttet som kretsat kring
de kvantitativa variablernas relevans har fatt minskad betydelse under de senaste decennierna
och har istillet ersatts av ett tankesdtt som fokuserar pa leverantorsvalet som en

véirdeskapande aktivitet didr mer fokus lidggs pa kvalitativa variabler (Florez-Lopez 2007).
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Olika metoder for val av leverantdr har tagits fram och den 6ver tid mest vedertagna metoden
ar modellen dir faktorerna viktas efter hur betydelsefulla de ar for det kdpande foretaget.
Vikterna som sitts pa de olika faktorerna &r oftast subjektivt bestdmda, alltsd baserade pa
enskilda ménniskors specifika uppfattningar eller dsikter (Vokurka et al 1996). De hogsta
vikterna indikerar att faktorn har hog relevans och ar av storsta vikt for foretaget (Hong, Park,
Jang & Rho 2005). Utvérderingar och berdkningar resulterar i en totalpoéng for de potentiella
leverantorerna dir det kopande foretaget véljer den leverantdr med det hogsta summerade

resultatet (Vokurka et al 1996).

3.5 Leverantorsrelationer

Allt fler foretag viljer att forldgga de delar som inte tillhor deras kdrnverksamhet till en extern
aktor, ett fenomen som vanligtvis bendmns outsourcing. Det blir dessutom allt vanligare att
foretag arbetar med en mindre leverantdrsbas och att relationen mellan det kopande foretaget
och leverantdren fér allt storre betydelse. Det finns en vixande medvetenhet kring att en
starkare relation och ett ndrmare samarbete mellan parterna kan gynna savél kdpare som
sdljare. Tidigare rekommendationer kring att leverantdren bor héllas pa armlidngds avstdnd for
att undvika ett beroende samt for att halla priserna nere har ersatts av ett synsitt som
framhéller fordelarna som kan erhéllas genom nédrmare relationer (Gadde & Snehota 2000).
Dessa fordelar kan uppnds genom att samarbetet mellan aktorerna 1 storre utstrackning ses
som ett strategiskt partnerskap. En stark relation och ett ndra samarbete innebér att riskerna
kan spridas mellan parterna och att konkurrensfordelar kan uppnds genom att de tillsammans

som helhet ar starkare dn var for sig (Kannan & Tan 2006).

Att skapa och uppritthdlla goda relationer till sina leverantdrer &r en av de viktigaste
faktorerna for att lyckas i samband med att ett foretag viljer att kopa in produkter tillverkade i
ett annat land. Denna relation kan dock verka enkelriktad och i vildigt fa fall far tillverkaren
en inblick i det kopande foretagets organisation. En mer dubbelriktad relation skulle kunna ge
leverantoren en béttre bild av vad som efterfrigas och ge tillverkaren en mdjlighet till att

béttre kunna anpassa tillverkningsprocessen efter det som efterfragas. (Oke et al 2009)

De fordelar som kan urskiljas med en stark relation mellan aktdrerna kan sammanfattas i tva
kategorier, kostnads- och intéktsfordelar. Kostnadsfordelar definieras som besparingar som
kan gbras genom att kostnader for vissa verksamheter minskas till foljd av samarbetet mellan

parterna. Dessa besparingar kan héarledas till effektiviseringar som &r ett resultat av
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gemensamma anstrangningar kring exempelvis produktutveckling eller framtagandet av en
integrerad logistikfunktion. Den andra kategorin fordelar, intdktsfordelar, innefattar de
positiva effekter som kan urskiljas pd inkomstsidan i foretagets balansridkning. Dessa fordelar
kan kopplas samman med forbattringar géllande produktkvalitet eller foretagets utforande
som paverkar dess konkurrenskraft bland kunderna i en positiv riktning. (Gadde & Snehota

2000)

I de fall leverantdren har sitt sdte 1 ett annat land &r det grundldggande att relationen mellan
parterna dr vél fungerande for att undvika missforstand i1 arbetet. P4 grund av sprakliga
skillnader ldnderna emellan kan kommunikationssvarigheter uppsté, det langa avstandet och
institutionella skillnader dr dven det hinder som maste Overvinnas. Vid handel med Kina
tenderar kommunikationen att vara indirekt och 1 minga fall fungera med assistans av en tolk
som hjilper de bade parterna till att kunna forsta varandra béttre. Det kdpande foretaget och
leverantoren lockas till att anvéinda en mellanhand som har erfarenhet och kunskap géllande

bade visterlindska savil som kinesiska verksamheter. (Sinha et al 2011)

I dagens lidge, med en allt mer internationell marknad som ett resultat av 6ppnare handel blir
en vl fungerande relation mellan parterna av allt storre vikt. Tidigare studier har pavisat att
en stark relation mellan kopare och leverantdr skulle kunna forbéttra prestandan i hela
viardekedjan (Benton & Maloni 2005). En annan aspekt som &ven den resulterar i att
relationen far allt storre anseende dr de senaste trenderna inom handeln, vilka innefattar
kortare produktlivscykler samt att allt fler foretag véljer att kdpa in sina produkter utomlands

(Vokurka et al 1996).

Att relationen mellan parterna blivit av allt storre vikt har lett till att manga foretag selektivt
véljer ut ett mindre antal leverantorer istillet for att arbeta med en bred leverantorsbas. Det ar
till viss del trenden kring JIT- framstéllning som resulterat i en reducering av
leverantorsbasen. JIT stdr for Just-In-Time och innebér att produkten kommer in i systemet i
precis ratt 6gonblick for att minimera foretagets lagerhallningskostnader (Dahel 2003). Vid
sadan tillverkning blir tillforlitlighet och goda relationer allt viktigare, leveranssidkerheten och
tidsaspekten blir alltsa essentiella speciellt for de foretag som arbetar enligt JIT-konceptet. Ett
vél fungerande samarbete och en stark interaktion mellan koparen och leverantdren &r av
storsta vikt dd mojligheten till utvérdering och kontroll péd plats i produktionen ofta dr en

knapp resurs hos det kdpande foretaget (Ndubisi, Jantan, Hing & Ayub 2005).
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4. Empiri

1 empiriavsnittet redovisas de intervjuer som gjorts och som kommer ligga till grund for den
senare analysen. Varje foretag presenteras forst och en bakgrund till dess handel med Kina
ges, ddrefter struktureras resultatet under rubrikerna: inképsprocess, leverantorsval och
kvalitet. Tva av foretagen har valt att inte ha med sitt foretagsnamn, dessa bendmns istdllet
som Foretag Alpha och Foretag Beta. De respondenter som valt att vara anonyma bendmns

med fiktiva namn.

4.1 Foretag Alpha

4.1.1 Bakgrund

Foretag Alpha grundades ar 2006, ar 2010 tog de nuvarande dgarna dver verksamheten och
idag arbetar foretaget med att importera belysningsartiklar sdsom billampor men dven pérlor
for smyckestillverkning. Foretagets kunder skiljer sig &t beroende pad vilket
verksamhetsomradde som beaktas, ndr det géller billamporna &r kunderna stora kedjor som
exempelvis Mekonomen men ocksé verkstdder och privatpersoner — da oftast bilintresserade
mén. Vad giller pérlorna sa dr kunderna till storsta del privatpersoner, dir majoriteten &r
kvinnor, foretagets produktutbud lockar dven manga enmansforetag som stéller ut sina
smycken till forsdljning pa olika marknader. Foretag Alpha formedlar dven tarotartiklar, den

verksamheten édger de bara till 50 procent.

Respondent dr Johan Svensson som &r en av tva deldgare och ansvarig for verksamheten i sin
helhet och kontakterna utdt. Samarbetet tillsammans med kollegan tillika delégare ar véldigt

tatt, dir kollegan har ett storre ansvar for ekonomi och arbetet med hemsidan.

Foretaget har importerat artiklar fran Kina sedan 2006 och nir den nya dgaren tog Over
fortsatte arbetet i samma spar och foretaget har @n idag kvar minga av de leverantorer som
den tidigare dgaren samarbetade med. Den frimsta anledningen till att foretaget importerar
sina produkter frdn Kina &r att det dr dar utbudet av produkter finns, det papekas dven att det

ar en kostnadsfriga da priserna ér avsevért ldgre i Kina dn jamfort med i Sverige.

4.1.2 Inkopsprocess

Foretag Alpha arbetar idag med en agent pa plats nere i Kina som hjdlper till med att finna de
produkter som fOretaget efterfragar. Specifikationen av dessa utgors i de flesta fall av en bild

och en kort specificering i text, hur denna dr utformad beror péd vilka produkter som ska
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bestillas. Denna specifikation dr inte sd detaljerad och i méinga fall leder den till att foretaget
far forslag pa nya produkter. An en gng beror det pa vilken produkt som inkdpet avser,
lamporna dr dyrare samt mer tekniskt komplicerade och dérfor &r specifikationen nidgot mer
omfattande. Foretaget har dven en tekniker som dr med och tar fram specifikationen da han ér
insatt i de tekniska termerna och produkternas funktionalitet. Foretaget anviander sig ocksa av
alibaba.com, en av virldens storsta marknadsplatser for foretag, da de soker efter nya artiklar
och leverantdrer. Alpha blir ocksda kontaktat av andra foretag som erhdllit deras
kontaktuppgifter vid exempelvis méssor eller via internet. Parallellt med att foretaget pa egen
hand letar efter nyheter héller agenten dem uppdaterade kring det senaste samt letar

kontinuerligt efter nya produkter och leverantorer.

Vad giller orderldggning sker den i de flesta fall via mail. Om det &r en ny produkt tas en
testomging hem for att se hur produkterna fungerar, om resultatet ar tillfredstillande bestills
en storre kvantitet. D4 samarbete med en ny leverantdr ska inledas tas produkterna hem och
testas vid foretagets testbank for att sedan utvérderas och se om det &r aktuellt med en storre
orderkvantitet. Inkopen tas sedan hem med flygfrakt, dd varornas vérde dr stort relaterat till
deras vikt och volym. Foretaget har en ledtid pa mellan en vecka upp till fem veckor, normalt

sett tar det en till tva veckor da produkterna skickas fran foretagets lager i Guangzhou.

Foretaget har idag inga skriftliga kontrakt gentemot sina leverantdrer. Avtalet dr som sddant
att om inga produkter levereras s& kommer inte heller leverantdren fa betalt, samtidigt sa ser
foretaget att de har en viss sékerhet i dokument som exempelvis tulldeklarationer och
transportdokument sdsom konossement. Alpha gor idag ingen uppfoljning av leverantdrerna
och deras prestation, mycket beroende pa att de inte riktigt vet vilka deras leverantdrer dr da
ansvaret ligger pa agenten att finna den leverantér som kan erbjuda de varor som foretaget
efterfragar. De sédger sig kédnna till ungefér hilften av sina leverantorer, men vet i ménga fall
inte om agenten varit pa ett stort foretag och handlat eller om inkdpen gjorts pd flera mindre
marknader. Det gors inte ndgon lopande dokumentation om leveranstid, kvalitetsbrister eller
liknande. Foretaget menar att leveransen sker nir den sker, vilket i vissa fall lett till problem
med mycket langa ledtider till foljd av att det inte finns ndgot alternativ leverantdr som
tillverkar en likvérdig produkt. Ddrmed har foretaget helt enkelt fatt acceptera langre

leveranstider.
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4.1.3 Leverantorsval

Alpha uppskattar sin leverantorsbas till tolv olika leverantorer, manga &r som tidigare nimnt
desamma som foretaget hade fran upptakten 2006. Foretaget finner sina leverantdrer genom
sOkningar pd olika hemsidor men dven genom besdk pd maissor vilket brukar resultera i
erbjudanden frdn olika tillverkare. Dessa erbjudanden stills sedan mot de befintliga
leverantorerna for att se om det dr intressant att byta leverantor, hir spelar agenten en viktig

roll som ldnk mellan parterna.

Det som ér viktigt for foretaget vid val av leverantor dr att det finns mdjligheten att bestdlla 1
sma kvantiteter, pa sa sitt kan produkterna testas forst genom att de laggs upp pa foretagets
olika webbutiker for att se om det finns en efterfrigan pd marknaden. Vid valet dr det dven
viktigt att det finns forutsittningar for en langvarig relation. Ett annat viktigt kriterium &r att
produkterna ska halla en jamn kvalitet over tid, det har tidigare héint att produkter plotsligt
tagit en fordndrad karaktér och inte ldngre haller 6nskad standard. Exempelvis kan det handla
om att leverantoren bytt ut en rostfri skruv mot en rostskruv, ofta till foljd av att de é&r
pressade till att hdlla nere priserna och i en del fall blir inte foretaget informerade kring dessa

fordndringar.

Kontakten med leverantdrerna och agenten sker till storsta del via mail och foretaget har 1 sitt
arbete inte upplevt nagra storre problem med kommunikationen till foljd av sprikskillnader.
De poingterar att det dr viktigt att vara tydliga i sin kommunikation och om det dr nagot som
leverantorerna inte forstar far det forklaras pa nytt. Foretaget ser annars inga stora problem
med att gora affarer med Kina annat &n behovet av att anvénda ett forenklat sprék och att mer
avancerade forhandlingar ddrmed tar léingre tid. Sedan de nya dgarna tog 6ver sé har de besokt
Kina en ging, men det planeras nu for en andra resa. Vid detta besok ska de triffa agenten
men de planerar dven att besdka nya potentiella samarbetspartners och befintliga leverantdrer
for att fa en uppfattning kring hur produktionen sker men &ven hur leverantorerna arbetar med

kvalitet.

Nér det kommer till inflytande pa sina leverantdrer ser foretaget att detta inte dr sa stort. Om
ndgot till exempel blir fel sa tycker de i ménga fall inte att det &r vért besvéret att ligga in ett
klagomal da lamporna forhallandevis inte dr sé dyra, likasé géller parlorna. Det arbete och den
tid det tar att skicka varorna fram och tillbaka ar for krdvande och kan inte heller motiveras

med nagon form av kostnadsbesparing. Det finns en garanti frdn leverantdrerna pé

28



produkterna, men foretaget dr idag daliga péd att utnyttja denna. Nir det kommer till
leverantorsbyte genomfor foretaget detta i det fall de hittar en partner som kan leverera
produkter till ett lagre pris eller med béttre villkor, men dven kvaliteten spelar in och da

speciellt nér det géller dyrare produkter.

4.1.4 Kvalitet

Kvalitet for foretaget dr hallbara produkter, exempelvis nér det géller billamporna &r det av
storsta vikt att dessa fungerar som de ska dd de ska installeras 1 ett fordon som riskerar att ga
sonder om produkterna inte fungerar som avtalat. Kvalitet &r dven att produkterna haller linge
och fungerar béttre &n de produkter som konkurrenterna erbjuder. Parlorna &r likasa, att de
haller och inte gir sonder men dven att fargen inte skavs av eller firgar av sig pa klider. Om
kvalitetsbrister skulle upptickas ser sig foretaget om efter en ny produkt eller en ny
leverantor. Vad géller pirlorna sa finns det manga liknande produkter att vilja ifrén, darfor
blir det inte alltid aktuellt med ett leverantdrsbyte utan endast skifte av produkt. Da det
kommer till billamporna ser foretaget inte ndgot hinder i att byta leverantdr vid uppkomsten

av kvalitetsproblem.

Kvalitetsarbetet innebédr idag att om en produkt inte fungerar hos en kund sa forsoker
foretaget i fOrsta ldget att ta en diskussion med leverantéren for att forsoka fa igenom
fordndringar av produkten, om detta inte ger resultat ser de sig i andra hand om efter nya
leverantorer. Alpha anser att det gér att méta kvalitet men att det finns vissa svérigheter,
kvalitet mits idag genom hur ménga felanmélningar som inkommer ifrdn kunder. Det fors
dock ingen statisktik over defekta produkter och det hinder att det inte alltid dr produkten
som felar utan att kunden har installerat den felaktigt. De produkter som &r nagot dyrare tas in
och testas vid testbanken, vid denna delas produkterna upp i fungerande och icke-fungerande.
Foretaget dr tekniskt fokuserat och kan godta ndgra procents fel men i undantagsfall har
felfrekvensen legat pa néra femtio procent, vilket inte kan ses som acceptabelt och produkten

togs 1 detta fall omedelbart ur sortimentet.

Alpha onskar arbeta mer med kvalitet 4n vad som sker i dagsldget och de hoppas pa att det
inplanerade besoket hos leverantdrerna ska ge dem en bittre bild 6ver hur processen gar till
idag och hur den skulle kunna forbéttras. Det dr viktigt for foretaget att de erbjuder varor av
god kvalitet 1 forhéllande till sina konkurrenter samt att de har en god support gentemot sina

kunder. De arbetar aktivt med teknisk support i form av en anstélld tekniker som svarar pa
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fragor och dr behjélplig vid installationer. Om det uppstér fel arbetar foretaget med att 19sa
dem snabbt och ér véldigt tillmoétesgaende vad géller att ersétta kunder som stdtt pa problem,
det dr dven viktigt med snabba leveranser och paketen skickas ofta samma dag som

bestillningen.

Foretaget ser ett langsiktigt samarbete med leverantdrer i Kina, dé det ér dér tillverkningen av
de efterfrdgade produkterna sker. Om det skulle dyka upp mgjligheter i andra ldnder skulle
dessa sjilvklart overvdgas, motivet skulle till storsta del vara en prisfrdga men dven om de

kunde erbjuda béttre kvalitet eller framfor allt likvardig kvalitet till ett lagre pris.

4.2 Foretag Ondico

4.2.1 Bakgrund

Ondico har funnits 1 tjugo ar och borjade tidigt med import och tradingverksamhet dér de till
en borjan handlade med viskor och till viss del dven elektronikprodukter som de satte sitt eget
mérke pa och sdlde i Sverige. Det dr elektronikprodukter och forséljning av telefoner som
varit en stor del av foretagets verksamhet, men d& konkurrensen hdrdnat och manga av
foretagets kunder har inkdpskontor i Kina har verksamheten idag tagit en annan riktning.
Sedan 2006, da nuvarande dgare tog Over, s har foretaget inriktat sig pd att tillverka och
utveckla GSM-styrda larm. Ondico har gétt frin att vara ett rent tradingforetag till att utveckla
och tillverka sina egna produkter. Foretagets kunder 4r i forsta hand svenska men ocksd
skandinaviska kedjor sdsom Clas Ohlson, Jula, Kjell o Co och Teknikmagasinet men ocksa

foretag pa proffsmarknaden exempelvis Ahlsell.

Respondent dr Mats Lindkvist som dr VD och huvudidgare men som ocksa ar projektledare i
alla utvecklingsprojekt gillande produkterna. Foretaget har idag tre heltidsanstéllda och koper

in tjanster sdsom ekonomi och utveckling.

Bolaget i sig har handlat med Kina sedan 1994 och nuvarande dgare samt kollega har ocksé
tidigare gjort affirer i Ost. En av de storsta anledningarna till att foretaget importerar fran
Kina handlar om prisbilden, det dr framforallt de ldgre priserna som lockar foretag till att
handla med Kina och det dr viktigt att kunna hélla nere priserna for att kunna vara

konkurrenskraftiga gentemot sina konkurrenter.
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4.2.2 Inkopsprocess

InkSpsprocessen ser olika ut beroende pa vilken av foretagets leverantorer det handlar om,
beroende pa om det dr en samarbetspartner, hos vilken de tillverkar, eller om foretaget endast
koper produkter eller komponenter hos leverantéren. Ondico har idag inga skriftliga kontrakt
med sina leverantdrer i Kina, anledningen till avsaknaden av skriftliga kontrakt dr enligt
respondenten att foretag i mindre storlek inte har tid eller resurser till att skota dessa. Det
skulle innebéra att det mindre foretaget fastnade i en process och skulle tvingas till att ha en
egen avdelning som skoter hanteringen av det juridiska. Det skulle dven vara svért att tdcka in
alla aspekter och kontrakten skulle bli oerhdrt omfattande, det &r déarfor viktigt med relationen
till sina leverantorer och att foretaget kan lita pd dem. Vissa atgérder vidtas exempelvis da ett
nytt samarbete med en leverantor skall inledas, dd anvénder sig foretaget av remburser som
bade en sdkerhet for koparen och séljaren da banken gér in som garant. Ondico anvénder sig
av T/T- betalningar dér 20 eller 30 procent betalas i forhand vid orderldggning och resterande
dé ordern befinner sig under transport. T/T stir for Telegraphic Transfer och dr den vanligaste
betalningsmetoden vid inkdp frén Kina, dir varorna till viss del &dr betalade av det kdpande

foretaget innan de ldmnar den kinesiska tillverkaren.

Vid orderldggning sé skrivs en formell order som skickas till leverantéren via mail, dir finns
alla viktiga data sdsom leveranstid, leveransvillkor och produktbeskrivning. Ledtiden é&r
mellan 45-60 dagar plus frakt, vilket innebér cirka 30 dagar pé bat. Det som ar tidskrdavande &r
bestillningen av komponenter till tillverkningen i Kina, det kan vara upp till tolv veckors
leveranstid och dérfor har foretaget byggt upp ett lager hos sin leverantér med dessa
komponenter. Inkopen tas hem antingen via bt eller via flyg, till storsta del flyg, dér valet av
fraktsitt helt beror pd produkternas vérde. Foretaget samarbetar idag med speditorer i
Goteborg och dé godset ankommer blir foretaget meddelade om detta och ger en instruktion
om hur det ska hanteras. Ibland maste stora kvantiteter kopas in, da laggs varorna ofta pa ett

tullager for att foretaget pa sa vis skall slippa ligga ute med momspengar.

I dagsldget gbrs ingen systematisk utvdrdering av leverantdrer vilket kan hérledas till att
foretaget r litet och har fa leverantdrer, det handlar till stor del om magkénsla. Om foretaget
skulle vixa sé tror de att det skulle vara nddvéndigt, for da kan inte en person hélla det i

minnet ldngre.
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I stort sett &r foretaget tillfredsstillda med inkdpsprocessen, det &r klart att det forekommit
missOden péd vdgen, men i det stora hela dr de ndjda. Samtidigt sidger de att det ar viktigt att
inte bli alltfor bekvdma bara for att det flutit pa ndgra ganger, utan det géiller att ha uppsikt
hela tiden. For tio ar sedan lag fokus mer pa att kontrollera kvaliteten men idag litar foretaget
mer pé sina leverantdrer di de vet att kvaliteten forbittrats avsevirt de senaste &ren. Aven
ISO9000 ir nagot helt annat, for tio &r sedan var det bara ett papper pa viggen men idag
upplever foretaget att leverantorerna tar detta pd mycket storre allvar och att denna

certifiering dr en nddvandighet dd manga kunder kréaver detta.

4.2.3 Leverantorsval

Ondico arbetar idag med fyra till fem olika leverantorer och foretaget uppskattar att de under
de senaste sex till sju aren har varit i kontakt med tjugotalet olika leverantorer. Det finns en
tanke bakom att ha en liten leverantorsbas da foretaget striavar efter att bygga upp ldngsiktiga
relationer dé det dr en troskel att komma négon in pd livet och skapa en forstaelse for vad

foretaget efterstravar.

Leverantorsvalet idag &r svart att beskriva och till viss del beror det pa slumpen, tidigare da
foretaget arbetade med trading sd fann de sina leverantorer pa en stor méssa i Hong Kong. Pa
denna méssa kunde de g runt och titta pa olika produkter for att direfter eventuellt ta hem en
produkt, det hdnde sedan att det upptécktes att samma leverantér hade andra intressanta
produkter och da tog de saledes hem édven dessa. Foretaget har idag ingen agent pd plats 1
Kina men har ett ndra samarbete med en kontakt dir som bevakar en del av foretagets
intressen. Samtidigt sdger de att det kan bli aktuellt med en agent i framtiden och da speciellt
pa séljsidan, for att pa sa sitt fa ut produkterna internationellt. Det ror sig dd om att dven kdpa
in tjdnster fran Kina sdsom exempelvis marknadsundersdkningar, detta skulle enligt foretaget

bli mycket billigare jamfort med i Sverige och med likvardig kvalitet.

Relationen till leverantdrerna ér lite olika beroende pd om det &r hos en leverantdr som
tillverkar &t foretaget eller inte. Hos de samarbetspartners dér foretaget endast kdper in
produkter dr relationen ganska distanserad, da de bland flera tusen andra blir ett vildigt litet
foretag och ddrmed inte heller har s& mycket att séga till om. Det handlar i méngt och mycket
om vem som har mest pengar. Hos de leverantdrer som foretaget har egen tillverkning &r

inflytandet mycket stort och de kinner att de kan péverka arbetet.
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De uppritthaller relationerna och skdter affarerna framst via mail men éven till viss del via
Skype och MSN dir det kan vara fordelaktigt att anvinda de sistnimnda
kommunikationsverktygen 1 akuta drenden. Nagra ganger om é&ret &ker personal frdn Ondico
ner och besoker sin kontakt och sina leverantérer i1 Kina, samt att den kinesiska

kontaktpersonen kommer till Sverige och hilsar pa.

Kommunikationen med leverantdrerna fungerar i det stora hela bra, men ibland kan foretaget
uppleva problem som ofta handlar om kulturella bakgrundsskillnader och som litt kan
resultera 1 missforstdnd. Foretaget papekar att de méste vara dvertydliga i sina instruktioner

och onskemal fOr att pd s sitt minimera risken for fel i processen som paverkar produkten.

Det har skett ett antal ganger att foretaget bytt leverantér och de anser att det &r ndgot som
méste goras 1 de situationer dir problem uppstar som é&r alltfor komplicerade att 16sa.
Foretaget foljer planenligt upp och kontrollerar kvaliteten for att se att produkterna fungerar
som tankt. Likadant géller exempelvis speditdren, ndgon gang om &ret sa sitter sig ledningen
ner och ser dver offerter frin olika speditionsfirmor for att kontrollera det avtal som finns och
om det finns ndgot som kan forbéttras. De véljer i ménga fall efter pris men &ven mjuka
faktorer spelar in sdsom punktlighet i leveranserna och hur nabara och tillmdtesgdende

aktOrerna ar.

4.2.4 Kvalitet

P4 Ondico anses kvalitet vara upplevd kvalitet, det vill sdga hur kunden upplever att
kvaliteten dr. De tror inte att det finns ett objektivt méatt pd kvalitet men sjélvklart finns det
olika parametrar som kan matas, vilket i dagsldget ocksa gors. Det kan handla om att foretaget
tar prover frdn produktionen for att se att de haller rétt kvalitetsnivd och foljer uppsatta
standarder. Enligt foretaget har de inte upplevt nagra storre kvalitetsproblem, och de anser att
de har ett bra pris pd produkterna jamfort med liknande produkter som fanns pa marknaden
tidigare. Kdnslan dr att kunderna med héinsyn till produkternas lga pris inte forvéntar sig lika
hog kvalitet. De menar att om ett foretag objektivt sett kan halla en hog kvalitet till ett 1agt

pris sd upplever kunderna det som vildigt hog kvalitet.
I dagsldget arbetar foretaget med kvalitet i manga delar av processen, det borjar redan i

produktionen dd de utifran testinstruktioner sdtter upp kvalitetsnormer. I varje

tillverkningsomgéng plockas dven ett antal slumpméssigt valda enheter ut som testas.
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Foretaget har byggt upp databaser sd att varje produkt som far klagoméal f6ljs upp samt
dokumenteras och d& batchnumret dr kdnt kan felet i processen sparas. De leverantorer
foretaget arbetar med har kvalitetssékringssystemet ISO9000 och ddr ingér att foretaget ska

kunna spéra exempelvis fel i produktion.

Foretaget anser att det gér att méata kvalitet med hédnvisning till de tidigare parametrar som
presenterats. I sin egen produktion sa anvénder de sig exempelvis av en Military Standard, dar
det finns vissa nivéer pa fel och en procentsats som visar hur stor andel i produktionen dér
defekter far forekomma. Det handlar om en kostnad att gora stindiga kontroller och
produktionen blir ndgot dyrare da fabriken ska garantera att en viss standard uppnas. Ondico
méter idag kvalitet genom ovan ndmnda Military Standard men ocksa vid inkdp frén nya
leverantorer. De anvénder sig av ett oberoende kvalitetsinstitut, dessa institut &r specialiserade
pa att gora kvalitetskontroller och dr inte sirskilt dyra att anlita. Vid sina besok i fabrikerna

gér de igenom ett stort antal punkter utefter en lista som de har fatt av koparen av tjénsten.

De storsta fordelarna med att handla med Kina anser foretaget vara de forménliga priserna.
De har nu dven fatt erfara att leverantdrerna &dr vildigt seridsa och ambitidsa vilket &r en stor
fordel som foretaget inte upplevt i andra lagkostnadsldnder. Nackdelarna aterfinns i det langa
geografiska avstadndet samt kulturskillnaderna. 1 framtiden tror fOretaget pd ett fortsatt

samarbete men att det inte ar sjélvklart att det kommer vara lika laga priser léngre.

4.3 Foretag Beta

4.3.1 Bakgrund

Beta startades for ungefér 50 &r sedan och deras verksamhetsomrade dr import och forsiljning
av hembelysning. De arbetar med all slags hembelysning men har riktat in sig framforallt pa
tre olika stilar; en klassisk, en romantisk och en mer rustik stil. Foretag inledde sitt samarbete
med Kina ar 2000 och har idag av sju anstéllda. Fram till och med ar 2000 importerades det
mesta frdn Europa, framforallt frin Italien men 4ven frin Osteuropa. Foretagets nuvarande
dgare tog Over verksamheten for tre ar sedan och idag sker den dvervidgande delen av inkopen
fran Kina, men dven fran Indien. Foretaget anlitar fristdende designers som tar fram olika
produkter men de arbetar dven sjélva med enklare utveckling tillsammans med fabrikerna.
Respondent dr Sam Nilsson som dger och driver foretaget tillsammans med sin fru. Hans roll
inom foretaget dr att vara ytterst ansvarig for inkop och personal samt att halla ihop det

dagliga arbetet pd lagret i Smaland.
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Ar 2000 bérjade konkurrerande foretag att importera frin Kina och kunde dirmed bérja silja
lampor till priser som l&g under Betas inkopspriser. Prisskillnaden var enorm och dven om
kvaliteten var annorlunda sd halverades priserna pd bara ndgra &r. Det blev ohédllbart att
importera fran Europa och foretaget blev tvungna att dven dem bdrja gora sina inkdp fran
Kina for att vara konkurrenskraftiga. Betas kunder aterfinns framforallt inom elfackhandeln

och de har i dagslidget 659 aterforsdljare spridda dver hela landet.

4.3.2 Inkopsprocess

Foretaget har idag en agent i Kina som hjélper dem 1 arbetet med att finna de produkter som
efterfragas. Agenten har tidigare arbetat for stora foretag som exempelvis IKEA och har tack
vare sin erfarenhet vildigt god insikt pad marknaden och vilka leverantdrer som finns. Beta
arbetar inte med ndgra skriftliga kontrakt gentemot sina leverantérer men det finns ett antal
grundliggande dverenskommelser som att leverantdren exempelvis inte far arbeta med andra
svenska foretag. Annars kan det enligt foretaget ses som att varje order fungerar som ett nytt

kontrakt.

Vid orderldggning gors forst en prognos péa forviantad forsdljning de nérmaste tre till fyra
ménaderna. Utifrdn den prognosen ldggs en order pad de modeller som &r aktuella, ordern
skickas per mail till leverantdren och foretaget erhéller en orderbekréftelse som signeras och
sedan skickas tillbaka till leverantéren. Nir det géller vissa leverantorer gors en
forskottsbetalning vid orderliggning medan i andra fall fungerar betalar foretaget da
transportdokumenten erhélls. Den uteslutande delen av inkdpen tas hem med hjdlp av sjofrakt,
foretaget arbetar for att ha sd lite flygfrakt som mojligt och flyger enbart hem prover eller i
enstaka fall om det ar viktigt med snabb leverans. Exempel pé en sddan situation kan vara om
ndgon av foretagets kunder har en kampanj pa en viss produkt, en kampanj som foretaget
vetat om och som de ibland varit med och bekostat. Om foretaget da inte har tillrickligt med
produkter i lager for att tillfredstélla kundernas efterfrigan s& kan flygfrakt bli aktuellt. De
arbetar dven for att frakta sa lite som mdjligt med LCL, Less than Container Load, vilket
innebdr att gods som dgs av flera olika mottagare lastas i en och samma container. Istéllet
forsoker foretaget i mojligaste man att fylla 40 fots containers da detta dr det billigaste
alternativet. Foretaget har en ledtid frin tva till fyra manader, tvd ménader &r ovanligt och

hénder bara 1 de fall dér foretaget meddelat leverantdren om att det dr av storsta vikt att de far
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varorna snabbt. Fraktiden kan variera, delvis beroende pa hur konjunkturen ser ut och ligger

mellan fyra till sex veckor.

Beta arbetar for att bli béttre pad att géra uppfoljningar kring hur leverantorerna skdter sina
leveranser samt i vilken utstrickning de héller de utlovade leveranstiderna. Samtidigt menar
de att det finns en annan sida av det hela, likvil som de vill att leveranserna ska ske 1 tid vill
de samtidigt 1 de fall dédr forsdljningen inte dr sd stark som forvintat kunna behélla och
lagerhalla produkter hos sina leverantorer istdllet for att ta hem dem. Foretaget har begransade
lagerutrymmen och har inte mojlighet att ta hem alla produkter, det dr da till fordel om
relationen till leverantdrerna dr sa stark att de kan téinka sig att lagerhdlla & foretagets vagnar.
Representanter fran foretaget reser till Kina ungefar tre gdnger om aret, vid dessa tillfdllen
besoker de befintliga leverantérer men forsoker dven hinna med att besoka ett par potentiella

nya leverantdorer.

4.3.3 Leverantorsval
Beta har i dag en leverantdrsbas bestdende av mellan tio till tolv fabriker, flera av de héar
leverantorerna har funnits med sedan inledningen av arbetet med Kina ar 2000. Sedan har det

tillkommit leverantdrer under arbetets gang men flera stycken har alltsd varit bestdende.

Ett av de viktigaste kriterierna for foretaget vid val av leverantdr dr att dessa &r i rétt storlek,
det skulle uppsta problem om leverantdren dr for stor da denne inte skulle ha rétt prioritet pa
foretaget. En del leverantorer tillverkar inte s smé volymer som foretaget efterfragar, och det
blir alltfor riskabelt for foretaget att ta hem for stora kvantiteter. En annan viktig sak dr
flexibiliteten hos leverantdren, de maste bade kunna tillverka sma volymer men dven vara
beredda att véxla upp produktionen och tillverka storre volymer i de fall dér forsdljningen gar
bittre dn prognostiserat. Leveranstiden &r ocksad en viktig aspekt och det hdnger pa ett sétt
samman med storleken pa leverantdren, hos en mindre leverantdr fir man lattare igenom sina
orders medan problemet hos en stor leverantor dr att de som litet foretag riskerar att bli
nedprioriterade. Dessutom &r det viktigt att foretaget féar ett fortroende for leverantéren och att
kvaliteten dr god. Det dr dven en fordel om fabrikerna ligger relativt ndra varandra sa att
mdjlighet till samlastning ges dd foretaget kan minska sina transportkostnader genom att hoja

fyllnadsgraden pa sina transporter.
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Kommunikationen med leverantdrerna sker framforallt genom mail. Foretaget tror att det till
storsta del beror pd sprékskillnaderna och att kommunikationen fungerar smidigare via mail
jamfort med telefon. Foretaget arbetar d&ven med Indien och upplever att den kontakten till
storre del skots per telefon medan kontakten med Kina uppskattningsvis skots till 98 % per
mail. Foretaget har upplevt vissa svérigheter nir det kommer till spraket men upplever att

deras agent 6verbrygger mycket av dessa problem som de annars skulle stéllts infor.

Nér det giller relationen till leverantdrerna upplever foretaget att det i Kina &r viktigt att
bygga starka och langsiktiga relationer. Foretaget forsoker i mdjligaste méin att samla sin
produktion till befintliga leverantérer och om de har fler modeller hos en och samma
leverantor har de &dven ett storre inflytande samt en storre mdjlighet att paverka sina
leverantorer. P4 grund av att de &r ett litet foretag kan de inte pressa sina leverantorer pd det
satt som storre foretag kan gora, trots det upplever foretaget att de dr viktiga for sina

leverantdrer och ddrmed har ett relativt stort inflytande.

Den storsta fordelen med att importera fran Kina ar enligt foretaget att initialkostnaden &r
mycket lagre i Kina jaimfort med Sverige, kostnaden for att ta fram forsta lampan &r alltsé
mycket lagre. Den storsta nackdelen som upplevs dr de ldnga ledtiderna samt att kvaliteten
kan variera om den inte hela tiden f6ljs upp. Nir det kommer till byte av leverantdr dr det
enligt foretaget svart att f4 det att fungera péd en befintlig produkt. Vid flytt av produktionen
av en produkt till en annan leverantor genererar detta ofta sma fordndringar i exempelvis
produktens kvalitet eller utseende vilket gor att kunden i manga fall viljer att sluta med den
produkten. Det fér alltsd inte innebéra négra storre fordndringar for da upplever kunden att det
blir ett nytt inkopsbeslut. Om foretaget vidljer att ta hem en helt ny produkt frén en ny

leverantor forsoker de att alltid ta hem en provprodukt innan forsta bestéllning.

4.3.4 Kvalitet

Kvalitet for foretaget &r att produkten lever upp till det som parterna har kommit dverens om
fran borjan. Beta har insett att det blir for dyrt att arbeta med hogsta kvalitet pd samtliga
produkter men kravet &r att kvaliteten skall vara densamma som pé provprodukterna och att

denna ska héllas pd en jamn niva over tid.

Idag arbetar Beta med kvalitet genom att noggrant gé igenom proverna i ett tidigt stadium for

att kunna upptiicka eventuella fel och brister. Aven nir de produktutvecklar genomfor de
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tester redan under utvecklingen for att sdkerstdlla att kvaliteten fran borjan. Utdver detta har
leverantorerna sin egen kvalitetskontroll och dven agenten kontrollerar varorna innan de
skickas ivdg. Nir varorna vél kommit till Sverige gors stickprov och utifrdn resultatet pa
dessa utgdr foretaget ifrdn att dvriga produkter haller avtalad standard. For att kunna maéta
kvaliteten 1 inkOpsprocessen for foretaget statistik pd hur manga produkter som de fér tillbaka
fran kunder, ddremot fOrs ingen statistik 6ver hur ménga produkter som stoppas redan hos
leverantoren. Pa plats i Kina genomf6r agenten kontroller och uppticks han ndgot problem sa
skickas en bild till foretaget och i de flesta fall resulterar det i att leverantdren far arbeta om

produkten innan den féardigstalls.

Foretaget arbetar kontinuerligt med att forbidttra kvaliteten i1 sin ink&psprocess, framforallt
arbetar de med att utbilda sin agent i vad som é&r viktigt. Detta genom att visa vilken kvalitet
produkterna maste halla i samspel med priset for att tydligt gora klart vad som efterfrdgas och

vilka krav som stélls.

Foretaget planerar for ett ldngsiktigt samarbete med Kina, samtidigt som de ser att priserna
héller pa att pressas uppét, men forhoppningen finns att de kinesiska leverantdrerna ska kunna
utvecklas sa att foretaget kan fortsdtta att arbeta med dem. Det kostar véldigt mycket att byta
leverantor men samtidigt méste foretaget hélla sig uppdaterade kring eventuella alternativ, dér

exempelvis Indien dr en ny satsning.

38



S. Analys

I analysavsnittet sdtts det empiriska resultatet i forhdllande till de teorier som redogjorts i
den teoretiska referensramen. Till grund for analysen ligger den analysmodell som har
redovisats i metodavsnittet. Empirin kommer att analyseras inom de tre olika omradena som

tagits upp under intervjutillfillena med de tre foretagen.

5.1 Inkopsprocessen

Foretagen fOljer inte strikt de steg som identifierats i inkdpsmodellen som presenterats i
tidigare teorikapitel. Vi kan dock urskilja att foretagens tillvigagangssatt i ndgra aspekter
liknar denna, exempelvis inleds arbetet med en specifikation och leverantorsvalet ses som ett
viktigt moment i processen (van Weele 2010). Arbetet inleds som ovan ndmnt med en
specifikation, dér denna till viss del skiljer sig 4 mellan foretagen och utformningen beror
ocksa till stor del pa vilken produkt som ska kdpas in. Denna specifikation kan besta av en
bild tillsammans med en kortare beskrivning av produkten som efterfrdgas, hur detaljerad
specifikationen maste vara beror pa hur tekniskt komplex produkten &r. Sett till den teoretiska
utgéngspunkten sa ldgger specifikationen grunden for ndstkommande steg i processen, bland
annat pdverkar den leverantdrsvalet. Den teoretiska modellen innebér att det forsta som sker
ar att en produkt och dess egenskaper specificeras, for att sedan ligga till grund for valet av
den leverantdr som pa bésta sitt kan erbjuda det som efterfragas. De foretag som undersokts
besoker méssor ddr de hittar manga av sina produkter och dir de knyter kontakter med nya
leverantorer. Initialt baseras leverantdrsvalet pa produkt men det hinder dven att de finner
nyheter eller andra intressanta produkter hos denna leverantdr vilket gor att processen blir

omvénd, dir leverantorsvalet ligger till grund for var inkdpet av en ny produkt ska ske.

Inget utav foretagen arbetar i dag med skriftliga kontrakt gentemot sina leverantorer, detta
motiveras med att det dr ett juridiskt svart och tidskrdvande arbete att framstélla ett kontrakt
och att det for SMF-foretag skulle innebdra en ytterligare kostnad. Det dr samtidigt svart att
tacka in alla aspekter i ett skriftligt kontrakt och ett sddant skulle bli vildigt omfattande.
Kontraktet bor enligt inkdpsmodellen innehdlla uppgifter om priser samt villkor géllande
leverans och garantier (van Weele 2010). Kring dessa uppgifter arbetar foretagen idag utifran
muntliga overenskommelser, det handlar mer om ett dmsesidigt beroende dér utebliven
leverans dven innebér utebliven betalning. For foretagen finns det andra sdkerheter dn ett

utformat kontrakt, exempelvis kan transportdokumenten ses som en forsdkran for leverans
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men dven vid nya samarbeten kan olika former av betalningssidkerheter nyttjas som

exempelvis remburser. De nimner ocksa att ordern i sig fungerar som ett kontrakt.

Nista del i processen dr orderldggning och det dr i de flesta fall hir som processen inleds, det
ar enbart 1 de fall med ny leverantor eller produkt som de tidigare stegen genomgés. Foretagen
lagger sina orders via mail och erhdller en orderbekriftelse som de signerar och sénder
tillbaka till leverantoren. I samarbete med nya leverantorer blir inkOpsprocessen mer
omfattande och foretagen arbetar med provprodukter innan dess att forsta ordern laggs, for att
pa detta sdtt forsidkra sig om att produkten ser ut och fungerar som forvéntat. Om produkterna
som levereras inte héller den kvalitet som parterna kommit dverrens om eller om de &r defekta
har leverantorerna ofta en garanti gentemot foretagen. Denna garanti forblir ofta outnyttjad da
det tar lang tid att skicka tillbaka produkter samt att det sett till produkternas vérde inte &r
kostnadseffektivt. Den bevakning av leveransen som sker bestdr av att foretagen mottar
transportdokumenten och pa sé sitt underrdttas om vart varorna befinner sig, antingen vid

kajen i Kina eller hos speditdren i Sverige.

Nér det géller uppfoljning av processen och dess delar gors idag ingen skriftlig
dokumentation men enligt van Weele (2010) skulle en skriftlig dokumentation underlétta och
effektivisera arbetet. Med tanke pa foretagens storlek och att de anvinder sig av fa
leverantorer, finns denna information ofta hos foretagsledningen. Om problem upplevs i
processen diskuteras eventuella fordndringar som skulle leda till forbéttringar i arbetet, om det

inte gér att paverka leverantdrerna byts dessa i manga fall ut.

5.2 Leverantorsval

Foretagen viljer leverantor utifran flera olika kriterier, dér storleken pa leverantdren ér av stor
vikt for att foretagen ska kunna bestélla i sma kvantiteter samtidigt som de som sma foretag
fér ett storre inflytande pé leverantoren. Foretagen menar att en av de viktigaste faktorerna vid
val av leverantor &r att de kan leverera produkter till ett lagt pris. Ett lagt pris genererar légre
inkdpskostnader ndgot som i ménga fall dr det primédra motivet vid val av leverantorer i 1dnder
som Kina, med laga kostnadsstrukturer. Samtidigt papekar foretagen att vikten av en god
relation blir allt storre och att ett nira samarbete ofta medfor mindre fel 1 processen da
parterna pa ett béttre sétt forstdr varandra. Detta kan kopplas till Sinha et al (2011) som menar
att relationen mellan parterna dr en viktig del i arbetet och da speciellt vid ldnga geografiska

avstdnd. Detta for att undvika missforstand, overbrygga sprékskillnader samt byrdkratiska
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olikheter. Samtliga foretag i1 studien arbetar med agenter eller har kontakter i Kina som é&r
behjalpliga vid inkdp och hemtagning, det kan beskrivas som att dessa personer fungerar som
foretagens 6gon och dron pd plats i Kina. Agentens roll enligt Sinha et al (2011) &r att fungera
som mellanhand och se till att kommunikationen mellan parterna fungerar for att pa sa sitt
minimera risken for fel i processen. Att anvidnda sig av en agent innebir inte en direkt
reducering av risker, och grundldggande ir att kommunikationen mellan agenten och foretaget
fungerar. Ett av foretagen i studien papekar att de inte alltid blir informerade om vart
produkterna kops in och dérfor &r ovetandes om fordndringar i produktens utformning.
Foretaget ifraga forvintar sig att f4 samma produkt som tidigare och om s inte &r fallet kan
det resultera i att produkten inte lever upp till forvdntningarna och att kunderna blir

missndjda.

Singh (2011) talar ocksd om att det dmsesidiga beroendet mellan leverantdren och kdparen
har 6kat och att konkurrensfordelar kan uppnés genom att bygga upp en stark relation till sina
leverantorer. Foretagen arbetar med en begrdnsad leverantorsbas for att pd sd sdtt kunna
uppnd en god relation och ett ndrmare samarbete med sina partners. Men hur samarbetet ser ut
beror pa vilken produkt det handlar om, tekniskt komplexa produkter samt i de fall dir
foretaget sjdlva dr med och utvecklar dr relationen mycket viktig, sdledes dven valet av
leverantér. Monczka et al (2005) menar att strategiskt viktiga produkter kraver ett vil
genomténkt val av leverantor, vid enklare produkter gors valet snabbare och priset &r hir den
avgorande faktorn. Foretagen har delvis enklare produkter som dr mer standardiserade och dér
anser de inte att relationen &r lika viktig och byter darfér ut dessa leverantdrer vid

uppkomsten av problem eller om ett béttre erbjudande dyker upp.

Aven om den initiala faktorn till att handla med Kina #r priset papekar foretagen dven att det
hela tiden dr en avvégning mellan pris och kvalitet. Hackman och Wageman (1993) menar att
det ar viktigt att skapa leverantorspartnerskap och att val av leverantor snarare bor grundas pa

kvalitet istdllet for pris.

5.3 Kvalitet

Kvalitet ar ett komplext begrepp som kan definieras pa ett antal olika sétt, sa dven i fallet med
de intervjuade foretagen. Ett foretag pratar om kvalitet i tekniska termer sdsom hallbarhet och
att produkterna fungerar dndamalsenligt. Resterande foretag talar om upplevd kvalitet dér

kvalitet &r ett subjektivt métt som innebér att det beror pd hur varje enskild individ uppfattar
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produkten. Det handlar enligt Seaver (2003) om relationen mellan det du forvéntar dig och
vad du far. Ofta stts detta i termer av pris och kvalitet, foretagen pratar om att vid ett 1agt pris
ar ofta forvintningarna pa produkten ldgre men om produkten haller hog kvalitet till samma
laga pris Okar det kundens upplevda virde av produkten och ddrmed kundndjdheten. Det
handlar i mangt och mycket om vilken bild foretagen vill att kunderna ska ha av dem och att

deras kvalitet upplevs som god i férhdllande till konkurrenternas.

I dagsldget miter foretagen kvalitet pa tekniskt sdtt genom bland annat varuprover, men dven
genom att fOretagen tidigare i processen anvinder sig av oberoende kvalitetsinstitut som
granskar kvaliteten i produktionen. Det dr frdmst vid framtagning av en ny produkt som
varuprover tillimpas for att f4 upp kvaliteten pa dessa, med maélet att slutprodukten ska hélla
godkénd kvalitet. Foretagen mater ocksa indirekt kvaliteten genom att ha en dialog med sina
kunder. I de fall som ménga klagomal tas emot atgérdar foretagen detta genom att antingen
forsoka paverka leverantdren till forbattringar, leverantdrsbyte eller genom att ta bort

produkten ur sortimentet.

Genom att arbeta aktivt med kvalitet och da totalkvalitet kan foretaget undvika att hamna i en
process dér de tvingas ersétta kunder for defekta produkter vilket gor att bdde tid samt pengar
kan sparas. Detta kan kopplas till TQM dér det anses att kostnaden for dlig kvalitet dr storre
dn kostnaden for att producera produkter av hog kvalitet (Hackman & Wageman 1993).
Foretagen péapekar att arbetet forsvaras av det ldnga geografiska avstandet och att det dirmed
ar viktigt att produkterna vid leverans haller avtalad kvalitet d& det oftast kostar mer att skicka
tillbaka varor for omarbetning dn att bestélla nya, samt att foretaget fastnar i en tidskrdvande
process. Kober et al (2012) menar att foretagen genom att undvika omarbetning av felaktiga
produkter kan minska sina kostnader och se en positiv inverkan pa foretagets vinst. TQM
filosofin menar att fokus bor ligga pd arbetsprocessen i vilken produkten framstdlls och att
produktens kvalitet star i direkt relation till processens utformning (Hackman & Wageman
1993). Foretagen i studien arbetar pa olika sdtt for att sdkerstdlla kvaliteten i processen,
gemensamt &r att de arbetar med prover redan i utvecklingsfasen och speciellt vid samarbeten
med nya leverantorer eller vid framtagandet av nya produkter. Detta arbete fortsitter sedan
systematiskt dd stickprover tas och dédrigenom fér foretagen en uppfattning om produktens

kvalitet. Ett foretag arbetar &ven med oberoende kvalitetsinstitut samt kvalitetsstandards.
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Foretagen har som tidigare ndmnt ingen skriftlig dokumentation géllande leverantdrernas
prestation men till viss del gdllande tillverkningen av produkter och da antalet defekta
produkter som sénds tillbaka fran kunderna. Singh (2011) poéngterar nyttan av god
kvalitetsdata och rapportering, genom dessa kan problem upptéckas och l6sningar kan arbetas
fram, samtidigt som det ger mojligheten till fortsatta forbéttringar. Foretagen motiverar
avsaknaden av skriftlig dokumentation med att de som smé foretag inte har tid och att det
rdcker med att informationen hélls i minnet, vilket ocksa kan aterkopplas till att de arbetar

med en mindre leverantOrsbas.

Att arbeta med kvalitet kan ge fordelar gentemot sina konkurrenter och Porter (2004)
beskriver kvalitet som ett sdtt att differentiera sin produkt. Ett av foretagen menar att de vill
utmérka sig i forhdllande till sina konkurrenter genom att hélla en god kvalitet men
framforallt en god service gentemot kunderna. Vad som &r viktigt dd SMF-foretag ska
implementera TQM ér att identifiera vad som &r viktigt for foretaget vad giller kvalitet och att
hela organisationen samt dess leverantdrer ar engagerade i arbetet med kvalitet. Hackman och
Wageman (1993) papekar ocksé att ledningens engagemang dr centralt vid kvalitetsarbetet
och att normerna for hur foretaget forhéller sig till kvalitet sdtts hir. Det kan aterkopplas till
foretagen 1 studien da det i samtliga fall &r foretagsledarna som arbetar med kvalitetsfrdgor
samt upprétthaller kontakten med leverantorerna, det &r alltsd genom ledningen som

leverantorerna far sina instruktioner och informeras kring forhéllningssétt till kvalitet.
TQM foresprakar ett standigt forbéttringsarbete, 1 studien papekar foretagen att de vill

utvecklas och arbeta mer aktivt med kvalitet genom att gora lopande utvérderingar av

produktens kvalitet och hur denna kan forbéttras.
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6. Slutsatser

1 slutsatserna besvaras huvudfragestdllningen och de delfragestdllningar som identifierats.
Forfattarna till uppsatsen for direfter en diskussion kring resultatet samt ger sina egna

reflektioner kring detta. Avslutningsvis ges dven forslag till framtida forskning.

6.1 Resultat av fragestillning

6.1.1 Hur foretagen resonerar kring kvalitet vid val av leverantor och hur detta paverkar inkopsprocessen
Foretagen anser att priset dr en av de viktigaste aspekterna vid val av leverantdr men dven att
kvalitativa parametrar spelar roll saisom fortroende, kommunikation och férmégan att paverka.
Vid varje inkdpsbeslut gors dessutom en avvagning mellan pris och kvalitet. Leverantorsvalet
ar en central del i inkOpsprocessen, hur processen sedan fungerar vilar till stor del pa
leverantorernas prestation och deras mojlighet till att leverera ritt produkt i rétt kvalitet. Valet
av leverantor dr dven viktigt dd en langvarig god relation kan spara foretagen bdde tid och
pengar, de kan istillet fokusera pa sin kidrnverksamhet och dirigenom 0&ka sin
konkurrenskraft. Vid ett genomarbetat leverantérsval Okar kvaliteten 1 processen och

foretagen kan da fokusera pa de aktiviteter som tillfér kunden vérde.

6.1.2 Utifran vilka kriterier foretagen viljer sina leverantorer
Foretagen véljer sina leverantorer utifran storlek, att det finns mdjlighet till att producera sma
orders samt utifrén priset. Aven leveranstid, att produkterna haller en jimn kvalitet ver tid

och det fortroende som leverantren inger dr viktiga faktorer.

6.1.3 Vilken relation foretagen har med sina leverantorer

Samtliga foretag har en kontakt i Kina, denna kontakt 6verbrygger sprakhinder, dr behjdlplig i
att finna nya produkter och uppdatera det svenska foretaget kring nyheter samt underlatta
kommunikationen mellan parterna. Foretagen anser att det dr viktigt att en langsiktig och stark
relation byggs upp, langvariga samarbeten ses som en stor fordel dd parterna forstir varandra

bittre och risken for missforstand minskar.

6.1.4 Foretagens forhallningssétt till kvalitet

Kvalitet vdrderas hogt av foretagen, men det handlar i mingt och mycket om kvalitet kontra
pris. Priset dr en av de viktigaste faktorerna da foretagen véljer att gora sina inkop i1 Kina, det
papekas ockséd att kvaliteten méste leva upp till forvantningarna for att behalla befintliga
kunder samt 6ka mojligheten for att inleda nya kundsamarbeten. Begreppet kvalitet innebdr
for foretagen att produkterna dr av god teknisk kvalitet men dven hur kunden upplever

produkten alltsa att kvalitet &r kundupplevelsen.
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6.2 Forfattarnas reflektioner

Generellt sett upplever vi att de undersokta foretagen liknar varandra men vad géller arbetet
med kvalitet har foretagen kommit olika langt och arbetar pé skiljda sétt. Ett resultat som
forvanar dr att samtliga foretag saknar skriftliga kontrakt gentemot sina leverantorer. Efter
intervjuerna har vi dock fatt en storre forstielse kring de svarigheter som ett skriftligt kontrakt
skulle innebdra, i form av begrinsad flexibilitet. I de fall som problem uppstar skulle de sma
foretagen formodligen inte Overleva den réttsliga process som ett skriftligt kontrakt skulle
kunna medfora. Flexibiliteten 6kar genom att foretaget latt kan byta leverantdr om ett bittre
alternativ dyker upp, utan att behdva binda sig till ndgon i1 form av skriftliga avtal. Vi ser dven
att kraven pa foretagen Okar att finna produkter till ett 14gt pris samtidigt som de haller en
godtagbar kvalitet, forr var synen mer att produkter frdn Kina enbart var 14gprisprodukter till

lag kvalitet.

6.3 Framtida forskning

Under arbetets ging har tankar och idéer uppkommit kring intressanta &mnen som skulle
kunna ligga till grund for fortsatta studier inom &dmnet. Det skulle vara intressant att mer
ingdende undersoka foljande.

- Hur utvecklingen kring handel med Kina ser ut. Detta da allt fler foretag finner sina
samarbetspartners 1 Kina och priserna hela tiden pressas uppét, till foljd av att
invanarna i Kina ska f4 sin beskdrda del av vélfiarden. Foretag lockas ddrmed till att
finna tillverkare i andra lander med laga kostnadsstrukturer som exempelvis Indien
och intressant vore att jimfora hur Kina stér sig i konkurrensen till dessa.

- Det vore dven intressant att géra en mer utokad studie. I véra studier har enbart det
kopande foretagets perspektiv tagits, 1 en utdkad studie skulle det &ven vara mojligt att

se processen ur leverantdrernas synvinkel.
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Bilaga 1
INFORMATION INTERVJU?

2013-04-22 k1 14:00

Johan Svensson, VD och deldgare

Ort: Bords

Foretagets omséttning (2011): 8 776 901 SEK

Antal anstillda: 4

Bransch: Detaljhandel, belysningsartiklar, butikshandel

2013-04-23 k1 10:30

Mats Lindkvist, VD och deldgare

Ort: Askim

Foretagets omséttning (2011): 8 056 068 SEK
Antal anstillda: 3

Bransch: Partihandel, elektronikkomponenter

2013-04-24 k1 10:00

Sam Nilsson, VD och deldgare

Ort: Askim

Foretagets omséttning (2012): 15415 279 SEK
Antal anstillda: 7

Bransch: Partihandel, mobler, mattor & belysning

* Information om foretagens omséttning ar hamtad fran respektive bolags arsredovisning, da foretagen har olika
rakenskapsar &r siffrorna himtade frén den senaste arsredovisningen. Dessa har vidare aterfunnits pa Retriever
(web.retriever-info.com), informationen hdmtades 2013-05-08 11:47. Branschtillhorighet 4r enligt den
bolagsrapport Retriever tagit fram. Notera att antalet anstillda kan skilja sig 1 férhallande till vad som tidigare
redogjorts for dé dven dessa siffror hdrstammar fran arsredovisningen, forandringar i bolagen kan ha skett sedan

denna faststélldes.

Orten dr angiven som den postort som intervjun dgde rum och behdver inte vara den ort ddr foretaget &r beldget.
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Bilaga 2

Intervjuguide

Presentation av oss
Vi édr tva studenter som ldser logistikprogrammet pad Handelshdgskolan vid Goéteborgs
universitet och har nu kommit fram till slutskedet av vér utbildning. Vi ska nu darfor skriva

kandidatuppsats inom vart &mne, foretagsekonomi med inriktning logistik.

Presentation av uppsatsen

Syftet med denna intervju &r att den skall anvindas som empiriskt underlag i en
kandidatuppsats inom foretagsekonomi. Denna uppsats kommer att behandla hur SMF-
foretag resonerar kring kvalitet vid val av leverantdr och hur detta paverkar inkdpsprocessen.
Den information som intervjuerna ger kommer endast anvdndas inom ramen for uppsatsen. Ni
kan som foretag vilja att vara anonyma. Under intervjun kommer vi att behandla fyra olika
omraden, dessa dr: Bakgrund till handel med Kina, leverantorsval, ink&psprocessen och

kvalitet.

Foretagsinformation
* Vad ir ert foretags affarsomrdde, forklara lite vad ni arbetar med inom foretaget?
= Antal anstéllda?
¢ Vilken dr din roll inom foretaget?

* Vilka ér era kunder och vad efterfragar dem?

Bakgrund

* Varfor borjade ni importera frdn Kina?

* Hur lidnge har ni handlat med Kina?

Leverantorsval

* Hur valde ni leverantor? (Utifran specifikation, i sddana fall: Hur var denna utformad,
vilka krav fanns? Agent?)
* Vad tycker ni dr viktigt da ni véljer leverantor?

e Hur stor dr er leverantOrsbas?
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Hur ser ni pa er relation till leverantdrerna? (Varfor har ni detta synsétt?)

Hur kommunicerar ni med era leverantorer? Via mail, telefon, annat sétt?

Kan ni se ndgra speciella faktorer som forsvérar val av leverantor? (Déligt med
information? Kommunikationssvarigheter?)

Vilka ser ni dr fordelarna med att importera frén Kina?

Hur stort inflytande har ni pa era leverantorer?

Inkopsprocessen

Hur ser ert kontrakt ut idag? Utformning (ex. muntligt/skriftligt,
standardiserat/individuellt?)

Hur gér ni tillvdga vid orderldggning?

Pa vilket sétt tar ni hem era inkop? Via speditionsforetag eller skdter ni det sjdlva?
Gors det ndgon uppfoljning/utvardering av leverantdrernas prestation?

Hur ser ni pa byte av leverantor? (Har detta gjorts innan? I sddana fall, varfor?)

Kvalitet
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Vad anser du att kvalitet dr?

Vilket forhédllningssitt har foretaget till kvalitet? (Arbetar foretaget med kvalitet idag?)
Hur kan ni se att kvaliteten i leverantdrsrelationen paverkats dver tid, det vill sdga att
ni i borjan av ett samarbete kinner att kvaliteten i1 exempelvis produkten varit hogre
for att sedan forsédmras eller tvirtom?

Tycker ni att det gar att méta kvalitet?

Skulle ni vilja sdga att ni mater kvalitet? Hur gér detta till? Om inte: varfor?

Hur ser ni pa kvaliteten i er importprocess, fran specifikation till produkt hos kund? Ar
ni ndjda med hur arbetet fungerar? Varfor?

Hur ser ni pa framtida samarbete med leverantdrer i Kina?



