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Forord
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ett stort tack till vara intervjurespondenter Christer Petersson, Andreas Johannesson, Patrik
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1. Introduktion

Under detta inledande kapitel kommer IKEAs historia samt den kinesiska marknadens
bakgrund presenteras. Darefter kommer en problemdiskussion som mynnar ut i en
problemformulering.

Syftet med studien &r att fa en djupare forstaelse for hur IKEA har byggt upp och genom aren
effektiviserat sina relationer med inhemska leverantrer i Kina. Var avsikt ar aven att
kartlagga |KEAs arbete genom ett forandrings perspektiv - vilka forandringar har skett inom
IKEAs inkopsverksamhet i Kina under de senaste tjugo aren? Vilka nyckelfaktorer har spelat
storst roll for IKEA i deras stravan efter att uppna en hogre inkopseffektivitet? Vad har IKEA
lart sig fran det att de borjade handla i Kina framtillsidag?

1.1 Bakgrund

Ekonomin & idag mer utbredd och omfattande &n vad den varit tidigare. Det & inte langre
enbart varor och tjanster som flodar mellan olika lander utan aven arbetskraft. Foretag véljer i
allt storre utstrackning att placera sin produktion i lander med billig arbetskraft. Kina & en av
Sveriges storsta handelspartners i Asien och landet & kant for &r att leverera till lagsta pris
men ocksd med god kvalitet. Den internationella ekonomin har lett till att konkurrensen blivit
mer global. For att ha mdjligheten att dverleva och gora goda resultat & det nodvandigt for
foretag att utveckla organisationsformer som utvecklar dem och gor dem mer
konkurrenskraftiga.*

Konsumenterna stéller idag allt hogre krav pa foretagen och dess produkter. Valméjligheterna
har blivit enormt stora vilket innebér att foretag maste ha ett storre kundfokus idag an tidigare.
Det arbete som utfors i foretagen maste hela tiden forbéttras, en mer explicit bedémning med
startpunkt i det direkta eller indirekta véarde som det genererar for kunden maste goras. Genom
IKEAS historia kan man framskonja att foretaget var bland de forsta svenska foretagen att ta
fasta pa Kinas ekonomiska tillvéxt. Detta for att kunna tillfredstélla sina konsumenter samt ta
vara pa den 6kande globaliseringen. Detta gér i linje med IKEAs affarsidé: ” Var affarsidé ar
att erbjuda ett brett sortiment, form- och funktionsriktiga heminredningsartiklar till sa 1aga
priser att s& manga som majligt far rad att kopa dem!” 2

1.1.1 IKEA - historik

Ingvar Kamprad etablerade IKEA & 1943 i Smaland. Mobeltillverkningen borjade forst
tillverkas fyra & senare med hjdp av lokala foretag. IKEA erhdll positiv respons av
mobel produktionen och Ingvar Kamprad sag mdjligheten att borja tillverka stérre volymer.
Det var dock av stor vikt att den tekniska kvalitén och funktionen hdll hdg klass, det skulle
var "|&gpris med mening”.> IKEA beskriver sjalva att " det IKEA som vi kénner till idag hade
nu fotts’. Pa grund av svenska leveranttrers bojkott av IKEA under femtiotalet besl6t
Kamprad sig da for att placera produktionen utanfér Sveriges grénser, till Polen. IKEA hade
vid detta skede en mycket hdg procent av transportskador. Idén till att leverera moblerna

! Bruzelius & Skérvar. (2004)

2 | bid. (2004)

3 Kamprad. (1998)

* www.mimersbrunn.se (2007-04-15)



omonterade vécktes. Genom att skicka mobler omonterade skadades mdblerna g lika létt,
man kunde dessutom pa detta sétt tillhandahdlla |agre fraktkostnader. Det platta paketet blev
en revolution och ar 1956 var detta sétt att frakta moblernai full gang. IKEA lyckades med
sin satsning pa |&gprismobler och femton ar efter att foretaget grundades invigdes IKEAs
forsta varuhus i Almhult, Smaland. Enligt Kamprad & Almhult IKEAs Mekka da han menar
att varje foretag ar i behov av sinarétter, det & ur det férgdngna man bygger sin framtid.”

Ar 1973 dppnade IKEA ett varuhus i Schweiz vilket var det forsta utanfor Skandinavien.
Drygt tjugo ar senare, 1998 Oppnades det forsta varuhuset i Shanghai, Kina. Kamprad
beskriver i sin bok "Historien om IKEA” att " precis som det schweiziska huset blev
trumpetsignalen att erévra Europa, hoppas man att Shanghai ska markera avstampet till ett
kanske storre avhopp - namligen att vinna marknad 6ver en miljard Kineser.”

IKEAs vision lyder: "En battre vardag at de manga manniskorna”. En av IKEAs
nyckelfaktorer till framgang & total kostnadseffektivitet dar laga priser samt billigt inkop
kravs i dla delar av vardekedjan, se figur 1.° Grunden till IKEAs affarsidé ligger i att de
samarbetar med kunden samt att produkterna framstélls och utvecklas i stora kvantiteter med
hjélp av specialiserade underleverantorer.

Leverantor : Delarna packasi
tillverka den / platta paket vilket

mobeldel de gor bidrar till billiga
bast och till 1agst leveranser och ldga
kostnad lagerkostnader.

Kund monterar pa Kund hamtar gjalv
egen hand ihop paketet
moblerna. Kvalitén
forsmresg och <M
priset & |agt

Figur 1, IKEAs vérdekedja ’

® Kamprad. (1998)
® Ibid. (1998)
" Skérvad & Bruzelius. (2004) viss om modifiering av forfattarna



1.1.2 IKEA —inkop

IKEASs inkopare arbetar globalt och soker oupphorligt efter nya leverantorer. Genom att stora
kvantiteter kops in uppstar skalfordelar vilket leder till att priserna kan tvingas ner.? Idag har
IKEA inkopsservicekontor i 31 |énder. Det finns 253 varuhus runtom i vérlden med cirka 76
000 anstallda vilket gor foretaget till en av varldens framsta mobelséljare. Foretagets inkpare
foljer produktionen pa néra hall for att ha kunna utveckla nya idéer, komma Gverens om
priser, 6vervaka kvalitet samt kontrollera sociala villkor och arbetsférhdllanden hos sina
leverantOrer. IKEA har en nérvaro till leverantérerna vilket &r viktigt for att samarbetet ska
fungera dels praktiskt men ocksa pa lang sikt. Kina & IKEAs framsta inkOpsregion och star
for arton procent av ala inkop. Nast darefter infinner sig Polen pa fjorton procent, darefter
Italien pa atta procent, Sverige pa sju procent, och slutligen Tyskland som stér for sex procent
av allainkop.® Figur 2 nedan & sammanstélld av Svensk Handel och har som syfte att forklara
inkopsprocessen. ™

g
h 4
Hitta leveramér Hitta varor Tekuizka regler
““““ Juridike
A 4
Avtal Kopa varor
Leveransvillkes
3
Transport Ta hem varor
Forsakring
Betalning
A4
Tell S

Figur 2, Inkdpsprocessen **

8 www.ikea.com (2007-04-15)

® www.ikea.com (2007-04-15)

19 Svensson et al. (2004)

1 www.svenskhandel .se (2007-04-17)
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Ar 2000 uppvisade IKEA en uppforandekod ang&ende krav pa sina leverantorer vilket gar
under benamningen "The IKEA way of purchasing Home Furnishing Products'. IKEA
beskriver att detta innebar att de stéller krav pa sina leverantorer géllande arbetsférhallanden,
barnarbete, miljé och socialt ansvar.™ Foretaget satsar och tror pa l&ngsiktiga relationer med
sina leveranttrer och avser darfor arbeta med leverantOrer som delar deras egna vérderingar
och synsétt. For en del leverantorer kan det uppsta svarigheter att till en borjan leva upp till
IKEAS krav. For att dtgérda eventuella problem som kan uppsta for leverantérerna finns
IKEA GROUP vars uppgift &r att assistera sina leverantorer till att férandra verksamheten till
det béttre. Detta gors via ndtverket ” Trading Service Offices’ vilken & en intern support som
foljer upp utvecklingen for leverantdrerna. Om inga forbattringar sker avbryts samarbetet.*®

1.1.3 IKEA Components

IKEA Components som tidigare gick vid namnet Modul Service, grundades & 1986 och
bestdr idag av tre oberoende foretag som & placerade i Sverige, Slovakien och Kina'*
Foretagen tillhdr IKEA gruppen och har som huvuduppgift att utveckla och handla med
komponenter samt tillbehdr och inredning. IKEA Components & en del av IKEAS leverantdors
kedja och behandlar alla leden fram till Slutprodukten. IKEA Components expertis om
komponenter bidrar till att gora IKEA mer konkurrenskraftiga. Foretagen delar IKEAS vision
och vérderingar och har hela varlden som arbetsfalt med cirka 750 anstéllda™ Genom
samarbete med IKEA Trading & aven IKEA Components representerade i andra lander
véarlden Over.

1.1.4 IKEA —i Kina

Som tidigare namnts star Kina idag for cirka arton procent av all IKEAs produktion vilket
innebér att foretagets forsorjning fran Kina & av stor vikt. Foretaget expanderar och breder
idag ut sig snabbare i Kina an p& ndgon av dess andra marknader.'® Enligt IKEAs VD Anders
Dahlvig & Kinatillsammans med Japan i dagsl&get IKEAS tva viktigaste marknader i Asien.”

1.1.5 Kina - historik

Det tidigare underutvecklade och krigshérjade Kina har pa kort tid lyckats astadkomma stora
framgangar inom bade teknik, vetenskap och industriell produktion.’* Kina & idag en av
vérldens storsta ekonomier och har képkraftsjusterat nast stérst BNP efter USA.?° Sedan &
1978 da landet inférde en reformpolitik och 6ppnade upp for handel har den ekonomiska
utvecklingen pekat uppét i en stigande takt. Efter ar 1978 vaxte landets ekonomi i genomsnitt
med cirka nio procent arligen vilket har lett till att Kina har genomgatt en rad omvavande
ekonomiska och sociala férandringar.”

2 \www.ikea.com (2007-04-14)

3 www.ikea.com (2007-04-14)

4 www. ikeacomponents.se (2007-05-18)
> \www.jobb24.se (2007-04-14)

16 \www.svd.se (2007-04-15)

Y \www.realtid.se (2007-04-15)

18 Gertze & Zetterholm. (1977)

19 Brutto National Produkt

2 Engquist, Dagens Industri (2005)

2 \www.swedi shtrade. se (2007-05-25)
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Kina har p& senare & integrerats med vérldsekonomin.?? Detta till stor del pd grund av att
Kina ar 2001 blev medlem i World Trade Organisation, WTO, vilket har lett till att kinesiska
foretag fatt internationell konkurrens pa sin hemmamarknad. Innan Kinas intréde i WTO var
landets foretag skyddade pa hemmamarknaden och kunnat vaxa sig starka utan ndgon
konkurrens fran internationella aktorer. Idag & manga vasterlandska foretag etablerade pa den
kinesiska marknaden och kan ta del av Kinas vaxande ekonomi vilket genererar fler
arbetstilifadlen® Kina & idag vérldens fjarde stérsta ekonomi och den tredje storsta
handelsnationen. Det & framférallt industrin som har expanderat som idag omfattar cirka
halva ekonomin. 750 miljoner kineser &r trots detta registrerade pa landsbygden och ségs vara
beroende av jordbruket som i dagens Kina utgor 15 procent av ekonomin.

Tillvaxtpolitiken i Kina har lett till en rad motséttningar och motsagel ser mellan landets totalt
cirka 1300 miljoner invdnare® Landet praglas bland annat av stora inkomstskillnader,
regionala obalanser, urbanisering, korruption, byrékrati och  miljoproblem.®
Kommunistpartiet i Kina har fastslagit att genom en Okad Oppenhet ska Kina bekéampa
korruption genom att vara mer mottagliga for de kinesiska medborgarnas krav. Kinas regering
har ocksd som mdl att fyrdubbla sitt BNP fram till ar 2020. Exportradet beskriver dven att
Kinas samhélle ska ha uppnatt ett "medelhogt valstand” till ar 2049. Malet ar att det inte ska
ha &gt rum pa bekostnad av miljon eller 6kade samhéllsklyftor. Det framsta utrikespolitiska
malet & att bygga upp ett land fyllt av respekt som inte betvivlas i sin position som
varldsmakt. Ett inslag som & av stor vikt i politiken for fortsatt tillvéxt och majlighet att na
detta mal &r att bibehdlla och fortsitta bygga pa landets relationer till framforallt USA, som
Kina har ett bade ekonomiskt samt politiskt beroende stallning till. Aven EU och Ryssland &r
for Kina viktiga regioner att inneha goda relationer med for fortsatt okad tillvaxt. %

1.1.6 Jobben flyttar till Kina

Kinas laga |oner frestar i dag ménga globala foretag att sitta upp arbetskraftintensiva fabriker
i landet. | en jamforande studie som har gjorts i |6ner fran ar 2002 ligger en genomsnittlig 16n
i tillverkningsindustrin p& 0,7 USD/timme. Detta gar att jamfora med en amerikansk eller
europeisk arbetare som i genomsnitt har en 16n pa 21 USD/timme. Enligt tabellen nedan
ligger Kinamycket lagre i 16ner i jamforel se med andra | gkostnadsl ander.

Kina 0,7 USD/timme
Brasilien 2,6 USD/timme
Taiwan 5,4 USD/timme
Hong Kong 5,8 USD/timme
Singapore 7,3 USD/timme
Eurozone 21 USD/timme

Tabell: Lonii tillverkningsindustrin &r 2002.

2 \nww.swedishtrade.se (2007-05-25)
% Drysdale & Song. (2000)

2 Jakobson. (2001)

% |bid.

2 \nww. swedi shtrade. se(2007-05-25)
2 \www.swedishtrade.se (2007-05-02)
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Kina anses ha ett enormt arbetskraftutbud da landet har cirka 150 miljoner invanare vilka &r
inrdknade i Overskottsarbetskraften pa landsbygden. Kina ar dock inte enbart kant for sina
l&ga 16ner, deras arbetsforhdllanden kritiseras ofta. Den kinesiska lagstiftningen & manga
ganger oklar och efterlevs sdlan, framforallt gélande miljolagstiftning, korruption, och
arbetsréttsliga forhallanden.” De flesta kinesiska foretag har inte tillracklig kunskap géllande
vad socialt ansvar i foretagande betyder. Det finns bland foretagarna en ovillighet att forbéttra
sin verksamhet géllande hansyn till miljo och personal. Detta innebéar manga ganger problem
for stora bolag som handlar i Kina. Dessa foretag har ett varumérke att se till. 1 dagens
samhalle godtar inte konsumenter i vastvéarlden att deras produkter framstélls av underdriga
eller av ménniskor som arbetar under vardelésa férhllanden.?

1.2 Problemformulering

Den kinesiska marknaden & under hog tillvaxt vilket medfor att dven IKEAs inkdp fran Kina
expanderar kraftigt. Den situation som IKEA idag befinner sig i Kina & med andra ord inte
endast unik for dem, utan det finns givetvis andra stora internationella foretag i Kina. Darfor
anser vi att denna studie kan anvandas &en av andra foretag som befinner sig i en liknande
situation eller som & i borjan av att inga handelsrelationer med en eller flera kinesiska
leverantOrer.

Efter att ha |ast olika uppsatser fick vi idén till problemformuleringen. Denna uppmuntrades
forst av Torbjorn Ellesson,® och godkéndes av Mattias Soderberg, stéllféretradande
inkopschef pa IKEA i SodraKina.

En centra ambition & att lasaren och svenska foretag ska fa en klar bild av hur

affarsrelationer under inkdpsprocesser ter sig i dagens Kina for ett svenskt foretag. Vad har
kulturskillnaderna for paverkan pa affarsrel ationerna?

1.3 Syfte

Malet med denna studie &r att kartlagga pa vilket satt IKEA har byggt upp och effektiviserat
sinarelationer till lokalaleverantdrer i Kina.

- Hur har IKEA byggt upp och effektiviserat sina relationer till lokala leverantorer i
Kina?

2 \nmww.swedishtrade.se (2007-05-02)
2 \www.swedishtrade.se (2007-05-02)
30 Material omrédes chef
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1.4 Disposition

Kap 1 —Inledning — Bakgrund & utgangspunkter

| detta avsnitt & avsikten att bygga upp kunskap om det valda @amnet med vikt pa Kinas
historia och kultur samt IKEA och dess inkdpsarbete. Informationen & hamtad ur befintliga
kalor och forskning inom omradet bade genom litteréra och elektroniska kélor. Oberoende
lasare skall genom att |&sa denna inledning fa en omfattande bakgrundsbild och utgangspunkt
for amnet. Under ett senare kapitel i studien skall lasaren fa djupare forstaelse for vara
slutsatser som redovisas senare i arbetet.

Kap 2 — Syfte, mal & fragestallningar

Syftet med var studie &r att kartlagga hur IKEA har effektiviserat sina relationer med sina
lokala leverantdrer i Kina under de senaste tjugo &ren. Hur har man genom aren arbetat for att
uppna goda affarsrel ationer med kinesiska leverantérer? Hur har man klarat av att beméta den
kinesiska affarskulturen och alla dess oskrivnaregler?

Kap 3 — Metod & genomférande

Under detta kapitel redogoérs den metod vi anvéant oss av samt hur vi har gatt tillvaga vid
genomforandet av studien.

Kap 4 — Teoretisk referensram

Vi har i vér teoretiska referensram valt att |agga tyngdpunkten pa Hofstedes teori kring kultur.
Vi tar &en utgangspunkt i teorin kring relationsmarknadsforing samt modellen ” Strategic
Sourcing from Low Cost Countries’. Vi anser att vi utifran var teoretiska referensram samt
empiriavsnitt ska kunna dra slutsatser kring var fragestaIning.

Kap 5 — Empiri

Under denna del aterges den information som har tillhandahallits av vara respondenter. Den
empiriska datainsamlingen har fortgdtt under hela arbetets gang da vi efter litteraturstudier
erhdllit nya perspektiv som har atergetts genom vara respondenter.

Kap 6 — Analys
H&r analyseras och jamfors det resultat som framkommit genom intervjuerna tillsammans
med den teoretiska referensramen.

Kap 7 — Slutsatser
Under detta kapitel redovisas de slutsatser som har framkommit genom analysen.

Kap 8 — Forslag till vidare forskning
Under detta kapitel ger vi fordag till fortsatt forskning inom omradet.
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2. Metodavsnitt

Metod ar det tillvagagangssatt som anvands for att samla in och bearbeta information for att
sedan nd fram till ett svar pd en fraga eller en 16sning p& ett problem.® | metodavsnittet har
vi for avsikt att ge en saklig instruktion av var primar och sekundardata. Inledningsvis
redovisas och underbyggs val av metod, samt under6kningsmetod, darefter foljer en utforlig
redovisning for vart tillvagagangssatt vid datainsamlingen. Sutligen resonerar vi kring
uppsatsens tillforlitlighet samt den kritik som har riktats mot vald metod.

2.1 Val av amne

Nér vi forst bildade var grupp tog det inte lang tid innan vi upptéckte att vi ala hyste ett stort
intresse for den kinesiska marknaden och dess enorma tillvéaxt. ldag driver Kinas regering en
tillvaxtpolitik vars malséttning &r att fyrdubbla sin ekonomi mellan & 2000 och 2020. Med
dessa siffror i minnet fann vi det anu mer relevant och aktuellt att skriva om ett svenskt
foretags inkOp pa den kinesiska marknaden.

2.2 Val av foretag

Vi har valt att anvanda oss av IKEA som fallforetag. Detta foljde sig naturligt da vi alla &r
fascinerade av foretagets internationella framgangar men framférallt pa grund av att vi ville
arbeta med ett svenskt foretag som redan &r etablerat i Kina. Att féretaget har sitt hogkvarter i
Sverige med huvudkontor i Almhult och Helsingborg ansdg vi dven skulle underlétta
processen for informationsinsamlande. D& en av gruppmediemmarna har kontakter med
inkopsansvariga for IKEA i Kina genom sin familj, har vi haft den stora fordelen att redan vid
studiens start fa information genom dessa.

2.3 Val av teori

De valda teorierna avser skapa en bild av olika faktorer som kan ha haft en inverkan pa hur
IKEA under de drygt tjugo senaste &ren har byggt upp och skapat sina relationer till kinesiska
leverantorer. Vi har vat teorier som berdr omrédden som kan relateras till var
problemformulering.

Det finns flera olika teorier som kartlagger kulturer och som behandlar kulturella skillnader.
Gert Hofstede och Fons Trompenaars & tva forskare som efter att ha studerat ett flertal
landers kulturer utifrén ett fallforetag,® sammanstéllt olika dimensioner som belyser olika
aspekter inom omradet. Vi & av den uppfattningen att Hofstedes teori ger var studie en bra
grund om kulturella skillnader®. En vasterlanning och en kines talar helt olika sprék och
kroppssprak samt tolkar symboler pa olika sitt. Det finns en mangd koder man som
vasterlanning bor ha kunskap om fér att ha mdjligheten att kunna skapa en relation med en
kines och pa sa sétt undvika misstolkningar. Vi har darfor tagit med denna teori for att kunna
dra slutsatser om vad IKEAs inkdpare har tillampat.

3 Reinecker et al. (2002)
% 1BM:s anstéllda under 1970- talet
% Hofstedes forskning &r grundat pa ett vaster| andskt synstt.
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Trompenaars forskning fran 1980- talet & framst inriktat pa de kulturella dimensionernas
paverkan pa det dagliga affarslivet och finns med som ett komplement till Hofstede for att
skapa en bredare bild av @amnet.

Under intervjuerna framgick det tydligt att IKEA satsar pa langsiktiga samarbeten med sina
leverantorer i Kina. For att kunna uppna ett framgangsrikt samt 1angsiktigt samarbete med en
affarspartner bor relationsmarknadsféring tillampas. Vi har darfor valt att ta med teorin kring
relationsmarknadsforing for att kunna fa en dkad forstéelse for hur IKEA har byggt upp sina
relationer till kinesiskaleverantorer.

Modellen " Srategic Sourcing from Low Cost Countries’ passar in pavar empiriskt grundade
studie d& det & en modell for hur tillverkningsforetag ska uppnd sina mal i ett
lagkostnadsland. Den beskriver generella framgangsfaktorer som ett tillverkningsforetag bor
ta i beaktning innan de gor affarer med ett |dgkostnadsland. Modellen framhdller kritiska
aktiviteter i |agkostnadslandernas forvarvsprocess.

2.4 Undersdkningsmetod

Under sdkningsmetoden utgor ett tillvagagangssatt for insamling av data.>*

2.4.1 Ansats

Denna studie utgar fran abduktiv ansats som &r en kombination av en deduktiv och induktiv
ansats.

Inledningsvis utgick studien fran en induktiv ansats vilket menas att vi forst utgick fran den
insamlade empirin och darefter tillampade |ampliga teorier.® Detta forhalIningsstt forholl sig
naturligt pa grund av att de tva forsta intervjuerna holls i ett mycket tidigt skede i vart
uppsatsarbete. En av vara respondenter som & bosatt i Kina var pa besok i Sverige under
denna tidpunkt varav vi tog tillfalet i akt att genomfora intervjun da tillfalet gavs. Vi hade
vid denna tidpunkt inte hunnit fordjupa oss i nagra teoretiska utgangspunkter varav fragorna
som stélldes till respondenternainte var utformade efter ndgon specifik teori.

Efter de forsta tva intervjuerna tillampades en deduktiv ansats vilket innebar att
intervjufragorna formades utifran véara teoretiska ansatser. Den insamlade empirin jamfordes
sedan med de olika teorierna for att se om forvantningarna frén de olika teorierna stamde
Overens med verkligheten.

2.4.2 Kvalitativa undersdkningar

Vi har i var studie valt att anvanda oss av kvalitativa intervjuer med nyckelpersoner inom
IKEASs inkopsverksamhet. D& en av gruppens mediemmar hade kontakt med IKEA sedan
tidigare genom att tva familjemedlemmar arbetar, eller har arbetat, med inkop i Kina forefoll
det sig naturligt att starta var utgangspunkt genom att genomfoéra intervjuer med dessa.

% Bryman & Bell. (2005)
% Bryman och Bell. (2005)
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2.4.3 Intervjuforfarande kvalitativ intervju

Valet att anvanda oss av kvalitativa intervjuer for datainsamling gjordes da vi har fér avsikt
att gain pa djupet och fa fram bakomliggande orsaker till varfor IKEA agerar som de gor vid
inkdps situationer i Kina. Denna undersokningsmetod & flexibel sa till den man att
foljdfragor kan stéllas och dérav kan satillfredstdllande svar som majligt ges. Intervjuerna har
utgdtt fran ett antal fasta fragor men de har varit relativt dppna. Till telefonintervjuerna
skickades intervjufrégorna i forvag for att respondenten skulle kunna forbereda sig. Tva av
fyra intervjuer har blivit bandade for att underl&tta ssmmanstélining av informationen samt
for att kunna dterge korrekta citat och undvika eventuella missforstand.

2.4.4 Personlig intervju

Personligaintervjuer har den fordelen att de fragor som stélls kan vara av en mer komplicerad
karaktar da forklaringar och eventuella missférstand kan redas ut direkt. Vid personliga
intervjuer kan dessutom intervjuaren notera ansiktsuttryck och kroppssprak som ofta har en
betydande roll vid tolkning av ett svar fran respondenten. Det ges aven en storre majlighet till
att stallafoljdfragor.

2.4.5 Telefonintervju

D& hélften av vara intervjurespondenter & bosatta i Kina ansdg vi att telefonintervju var att
foredra framfor att f& svaren skickade till oss skriftligt via e-post. Vi har anvéant oss av
telefonhogtalare for att alla gruppens deltagare ska kunna lyssna och stdlla eventuella
foljdfragor. En nackdel med telefonintervju & att det finns en risk att man gar miste om
ansiktsuttryck och kroppssprak vilket gor att intervjuaren kan misstolka respondentens svar.
En fordel & dock att i situationer nar personliga intervjuer genomfors, finns det en risk att
respondenten paverkas av intervjuaren och svara efter vad han tror att intervjuaren vill hora,
denna risk minskar vasentligt n&r man respondenter och intervjuare inte delar samma rum.*

2.4.6 Val av respondenter

Vi har valt att intervjua fyra personer som har arbetat och arbetar inom IKEA idag. Genom att
intervjua personer som har varit verksamma pa foretaget vid olika tidsskeden far vi en klarare
bild och djupare forstéelse for hur inkdpsarbetet i Kina har utvecklats 6ver tid och rum.
Samtliga respondenter har arbetat med inkdp i Kina varav tre aven har eller &r bosattai landet
idag. Avgransningar som gjorts &r att tre av fyra respondenter har eller & aktivainom IKEA
Components varav det forefoll sig naturligt att ta var utgangspunk harifran. Vart syfte & som
tidigare ndmnts att kartldgga hur IKEA har effektiviserat sina afférsrelationer med lokala
leverantorer i Kina. Tanken med att intervjua respondenter som har varit verksamma inom
foretaget under éttiotalet fram tills idag & att vi kan fa ett helhetsperspektiv samt en
bakgrundsbild av IKEAsinkép i Kina.

% Bryman & Bell. (2005)
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2.5 Respondenter

2.5.1 Andreas Johannesson — Inképsansvarig IKEA i S6dra Kina

Andreas Johannesson har arbetat inom IKEA under tretton ar och &r idag inkdpsansvarig for
IKEA Components i Sodra Kina. | dagslaget & han bosatt i Shekou sedan ett och ett halvt ar
tillbaka. Tidigare har han arbetat med inkop och varit bosatt i Slovakien samt Osterrike.
Andreas erfarenhet och kunskap om IKEAs handel i Kina goér att vi ser honom som en
savklar respondent da han dagligen har kontakt med IKEAS leverantorer i Kina. Han besitter
aven erfarenhet fran att ha arbetat med europeiska leverantorer vilket leder till att han dven
kan urskilja klara skillnader mellan kinesiska och europeiska leverantorer.

2.5.2 Christer Petersson — Fore detta inképsansvarig for IKEA belysning 10S

Christer Petersson har arbetat inom IKEA under trettio ar med borjan & 1967. Christer var
mellan 1981-90 inkdpsansvarig for belysning IKEA of Sweden, och var mellan 1990-98
stéllforetrédande VD for Modul Service. Christer har stor erfarenhet av IKEA och féretagets
sétt att arbeta med sina leverantorer. Han var en av de forsta att arbeta med inkdp fran Kina
inom belysning som var en foregangare med inkdp fran Asien inom IKEA. Hans kunskaper
bedomer vi ha en stor betydelse i var studie om hur IKEAs relationer med kinesiska
leverantorer ser ut fram tillsidag. Christer kan ge oss information fran |ang tid tillbaka och vi
avser genom detta kunna urskilja IKEAs utveckling med sitt arbete med kinesiska
leverantOrer.

2.5.3 Mattias Séderberg — Deputy Trading Area Manager i Sodra Kina

Mattias Soderberg har arbetat inom IKEA under tretton ar och arbetar och bor idag i Shekou,
sbdra Kina. Mattias & idag stéllforetradande Deputy Trading Area Manager i Sodra Kina
sedan drygt ett & tillbaka. Detta innebar att han & vice ansvarig for IKEAs inkop i sodra
Kina-regionen, vilket omfattar tva kontor: Shenzhen Representative Office (i Shekou) och
Chengdu Representative Office (i Chengdu) dar han arbetar som. Mattias kan dels aerge hur
IKEAs inkdp fungerade vid den tidpunkt d& han borjade arbeta i Kina samt hur
inkopssituationen ser ut idag. Han besitter ocksa mycket ansvar och ar darfor en savklar
respondent for oss.

2.5.4 Patrik Ahman — tidigare landsansvarig fér Hong Kong, Japan och Korea
samt elektronikansvarig for hela Asien

Patrik har arbetat tjugotva & inom IKEA och har dérav manga ars erfarenhet av IKEA och
IKEAS relationer till kinesiska leverantorer. Patrik har arbetat med inkop fran Kina sedan
1986 och var under en femars period bosatt i Hong Kong. Genom att ha varit bosatt i Kina har
Patrik kunnat ta del av den kinesiska kulturen och har fétt kunskap om hur ett effektivt
samarbete med kineser kan byggas upp. Sedan 1986 da Patrik borjade gora inkdp i Kina har
landet genomgétt stora forandringar. Vi avser med hjalp av Patriks erfarenheter kunna urskilja
forandringar 6ver tid som skett med kinesiska leverantorer och aven faen inblick i hur det var
att arbeta som inkdpare i Kina under nittiotalet.
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2.6 Datainsamling

Datainsamling fungerar som ett ramverk for insamling av material samt faststaller vilken typ
av utredning som kommer att anvandas och & av stor vikt for var studie da den ligger till
grund for vart fortsatta arbete.® Utredningen fordjupar sig i IKEAs relationer med sina
kinesiska leverantorer. D& studien enbart riktar in sig pa ett enda foretag, det vill siga IKEA,
blir vér studie en fallstudie.®® | vé&r studie har b&de primér och sekundérdata anvands for att
kunna fa en sa genomgripande och réttvisande bild som mgjligt.

2.6.1 Fallstudie

Vér studie bygger paintervjuer med fyra respondenter som arbetar eller tidigare har arbetat pa
IKEA. Vikten har lagts pa att fa fram sa mycket information som mgjligt for att kunna
kartlagga IKEAsinkop i Kina under ett tjugodrsperspektiv. En fallstudie & en |amplig metod i
vart fall, da Andersen menar att en falstudie ar inriktad pa att fa insikt, upptécka samt tolka
det som studeras.®® For att svara pd var problemformulering har vi endast inriktat var studie pa
IKEA och med detta ansett att det inte varit aktuellt att studera andra foretag eller
organisationer. Att gora en liknande fallstudie pa ett annat foretag som importerar fran Kina
valdes bort da detta inte hade svarat pa var problemformulering eller syfte. Vi anser att endast
utga frén ett fallforetag & nodvandigt for al kunna fa en heltackande bild av utvecklingen
under en tjugodrsperiod. Det &r viktigt att en fallstudie inte endast ska vara tillampbar pa vart
fallforetag utan dven pa liknande foretag. Att vi endast har studerat ett fallforetag kan darfor
begransa mojligheterna att generalisera studiens resultat.

2.6.2 Primar samt sekundéardata

Primardata & information som forfattaren sjalv har producerat genom att samla in fakta®
Insamlingen av primérdata har bestdtt av intervjupersoner som vi anser passa till var
problemformulering och vart syfte. Att intervjua personer som arbetar eller har arbetat med
inkop i Kinavar det |ampligaste tillvagagangssattet for att samlain vara primardata.

Sekundérdata &r information som samlats in och presenterats av andra én oss galva och ar av
offentlig karaktér. Det krévs oftast en aktiv bearbetning av sekundérdata da den kan vara svar
att 6verblicka och veta vad som &r det mest relevanta for var studie. Jacobsen menar att data
kan vara forandrad utan | asarens vetskap om detta for att passa det ursprungliga syftet.** Vi ar
darfor medvetna om att de sekundardata vi anvant oss av innehdller forfattarens subjektiva
uppfattning och darfor kréavs det av oss av vi standigt forhaller oss kritisk till den data vi 1aser.
De sekundardata som vi anvant oss av ar litteratur, fackskrifter samt elektroniska kélor. Vi
har anvant oss av Lunds universitets databaser Lovisa och Elin for att soka fram fakta,
modeller och teorier som vi varit i behov av for att kunna utfora denna studie. Vi har aven fatt
hjalp av var handledare som tipsat om anvandbar litteratur. For att forsékra oss om att den
litteratur vi anvant oss av stammer har vi salangt som majligt anvant oss av ursprungskallan.

3" Bryman & Bell. (2005)
* |bid

% Andersen. (1998)

“© | bid

“ Jacobsen. (2002)
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2.7 Metodkritik

For att undersokningen skall bli tillforlitig maste uppsatsen uppfylla krav pa validitet,
reliabilitet och kallkritik.* Dessatre begrepp diskuteras och beskrivs i nedanst&ende stycken.

2.7.1 Validitet

Begreppet validitet delas in i inre och yttre validitet och bada har betydelse for
undersokningens kvalité. Inre validitet innebar att man i studien méater det som avses métas,
vilket innebér Gverensstammelsen med verkligheten. Vi har pa basta majliga satt forsokt att
méta det vi avser att méta och svara pa uppsatsens syfte for att sedan i var analys svara pa
oklarheter och komma fram till konkreta svar. Davi inte har lyckats fatag i alla respondenter
pa grund av avstandet, har detta lett till att vi haft en del problem med att fa svar pa viktiga
fragor avseende IKEAS inkOpsprocess. Darav har modellen " Strategic Sourcing from Low
Cost Countires” under var teoretiska referensram g blivit analyserad pa ett djupgaende plan.
Yttre validitet innebar 6verforbarheten till andra sammanhang.*® Den yttre validiteten anses
god om de resultat vi fatt fram genom att studera IKEAs inkop i Kina &ven kan gédllai andra
samanhang och for andra foretag.

2.7.2 Reliabilitet

En undersoknings reliabilitet avses att métningen inte influeras av de personer som utfor
métningen eller av de férhadlanden under vilken understkningen sker. Som tidigare namnts &ar
tva av respondenterna vi intervjuat familj med en av uppsatsskribenterna. Detta kan m6jligen
snedvrida métningen nagot da dessa kan ha samma véarderingar. For att undvika detta har alla
gruppens medlemmar deltagit i dessa intervjuer som skett vid tva separata tillfalen och
anvant oss av olika intervjuguider. En god reliabilitet speglar studiens tillforlitlighet och
rensas fran slumpmassiga métfel. Uppsatsens reliabilitet kan anses vara mer tillforlitlig da
sekundérkallorna granskats innan publicering. Det & viktigt att anvanda sig av flera
oberoende kéllor som bekraftar varandra.* Vi tror att resultatet hade blivit ungefar det samma
om studien hade genomférts med samma metod, teori och respondenter igen.

Vi & aven medvetna om att uppsatsens reliabilitet hade blivit mer tillforlitlig om vi hade haft
majlighet att alv akatill Kina och gora studiebestk pa deras inkOpskontor och i fabrikerna.
Vi har valt att intervjua fyra respondenter djupgéende istédlet for fler till antalet men mer
ytligt. Det finns &ven intervjueffekter och kontexteffekter som & viktiga for uppsatsens
reliabilitet vilka forklaras mer ingéende pa foljande sida.*

2.7.3 Intervjueffekter

Intervjueffekter kan uppkomma nér intervjupersonen forstar vad den person som utfor
intervjun vill ha for svar och séger vad de tror intervjuaren vill ha for svar, att personen har
inverkan pa intervjuns utfall. Exempel pa detta & ledande frégor, kroppssprak eller ordval.
Personen som gor intervjun kan &ven tolka svaren annorlunda &n vad intervjupersonen avser.
For att undvika intervjueffekter har vi innan de personliga intervjuerna gjort en fardig

“2 Jacobsen. (2002)
3 | bid
“ | bid
5 | bid
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intervjuguide som &ven respondenten fatt tagit del av nar vi tréffas for intervjun, dér de galva
kunde |&sa frégorna och tolka dem pa sina egna sétt. Vi har dven vaxelvis stédllt fragorna och
spelat in intervjuerna pa kassettband for att senare kunna lyssna och reflektera 6ver vad som
exakt sades under intervjuerna. Vi har dock inte kunnat undvika alla typer av intervjueffekter
da kroppssprak och framstallandet av fragorna & en avgorande faktor. N&r vi utfort vara
telefonintervjuer har vi innan intervjun skickat intervjuguiden till respondenten sa att de innan
intervjun har haft mojlighet att del av fragorna och tankt igenom svaren innan intervjun. Viss
snedvridning av svaren kan finnas da vi inte lyckats fa svar fran alla respondenter i tid.

2.7.4 Kontexteffekter

De personliga intervjuerna skedde i hemmamiljo, detta for att respondenterna ska kannasig sa
bekvama som mgjligt. For att minimera kontexteffekter spelades de personliga intervjuernain
pa kassettband. Som tidigare namnts var vara intervjufragor 6ppna och déarav gavs mojlighet
till foljdfragor.

2.7.5 Kallkritik

Det & av stor vikt att bedoma reliabiliteten i de olika kéllor vi anvént oss av i var studie.
Denna bedémning kan delas upp i fyra olika faser dar den férsta ar att observera och borjar
efter den utformade problemformuleringen, vilken gar ut pa att kartldgga och lokalisera
kalor. Andrafasen & bestamning av ursprung, vilket & ett sitt att minimera osakerheten fran
sekundérkdllor. Detta har vi gjort genom att anvénda oss av flera oberoende kallor som
bekréftar varandra. Tredje fasen &r tolkning av referensen, vilket innebér att en forstaelse for
vad forfattaren avsett att siga maste finnas. Vi anser att det & svart att veta om texten tolkas
sasom forfattaren avsett och vi har for att minimera denna risk granskat andra betydande
kallor som bekréaftar varandra.

Fjarde och sista fasen & bestdmning av anvandbarhet hos kallan, vilket innebar hur trovardig
och anvandbar kallan & med avseende pa uppsatsens syfte. Kéalan analyseras i ett yttre
perspektiv, vilket gors genom att jdmfora en kalla med andra oberoende kdlor for att hitta
overrensstammelse mellan de bada kalorna. Kdlan anayseras aven utifran ett inre
perspektiv, vilket ar sikerheten hos kéllan, upphovsmannens subjektiva perspektiv samt var
formaga att bearbeta och &erge informationen pa ett korrekt sétt i uppsatsen. “° Vi har gjort
vart basta for att bearbeta kallor samt atergett kallorna pa ett sa tillforlitligt och korrekt sétt
som mojligt. Exempel pa detta & att vi radfragat och hjapt varandra om oklarheter i texter
uppstatt. Vi har i dutet aven skickat uppsatsen till vara respondenter for att undvika
missforstand och misstolkningar.

“6 Holme & Solvang. (1997)
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3. Teoretisk referensram

| detta kapitel redogors var teoretiska referensram. Sudien tar forst sin ansats i olika
kulturella teorier som ber6ér omradena kommunikation, affarsrelationer samt Hofstedes och
Trompenaars kulturdimensioner for att sedan ga in pad relationsmarknadsféring samt
modellen Strategic Sourcing from Low Cost Countires. De olika teorierna forklaras enskilt
och ger en bild av verkligheten med utgangspunkt i teoretikernas per spektiv.

3.1 Interkulturell kommunikation

" So let us not be blind to our differences, but let us direct our attention to our common
interests and to the means by which those differences can be resolved. And if we cannot end
now our differences, at least we can make the world safe for diversity”

John F. Kennedy

IKEA liksom manga andra foretag, kannetecknas av en accel ererande globalisering vilket gor
att kunskaper i interkulturell kommunikation blir av allt storre vikt. Interkulturell
kommunikation innefattar den kommunikation som ager rum mellan manniskor som inte har
samma kulturella bakgrund. Gudykunst och Kim beskriver i sin bok ” Communications with
strangers’ att det finns tv& huvudsakliga begrepp att forhadla sig till vid kommunikation med
individer fran andra kulturer: uncertainty det vill siga osdkerhet och anxiety vilket betyder
angslan. Nar dessa begrepp uppstér kan de bidra till koncentrationssvarigheter och
missférstand.’

Nedan forklaras vikten av forstaelsen av kulturella skillnader vid interkulturella moten. Detta
ar av stor vikt eftersom den kinesiska kulturen skiljer sig avsevart mot den svenska.

3.2 Kultur

Foljande teori redogér for kulturella skillnader. Inledningsvis redogors Kinas kulturella
bakgrund for att ge en storre Overblick av &mnet. Sedan foljer specifika kulturella
dimensioner som foljs av en mer ingaende redogorelse for Kinas och Sveriges kulturella
olikheter. Sst behandlas skillnaderna mellan Sveriges och Kinas affarskultur.

3.2.1 Kinas kulturella bakgrund

Kina var lange isolerat fran resten av vérlden vilket har bidragit till att kineserna € i nagon
stor utstrackning kommit i kontakt med andra kulturer. Detta har i sin tur lett till att ett
kulturellt avstand har uppkommit gentemot omvérlden. Den lilla handel som skedde var
framst med perser och mongoler vilka kineserna betraktades som vildar vilket befaste
kinesernas kanda av overlagsenhet i en annu storre utstrackning. Skriftspraket har varit
densamma i Gver 2000 &r vilket mdjliggor for kineserna att tyda gamla texter, bland annat

4" Gudykunst & Kim. (2003)
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som Konfucius® skrev. Detta &r ytterliggare en viktig faktor i det kinesiska samhéllet da
konfucianismen starkt har p&verkat manniskorna®® Flertalet européer forsokte under 1500-
talet idka handel med Kina men utan nagon storre framgang. De bemdéttes med skepticism och
kineserna visade heller inget intresse for den tekniska utvecklingen som erbjdds eftersom den
kinesiska kulturen inte uppmuntrar detta. Kinas ledare sag inget behov av férandring eftersom
de upplevde sig gédva som varldens ledande civilisation och att man darfor inte behtvde
moderniteter fran ndgot annat land. Detta synsétt kom dock att inleda Kinas forfall som
kulminerade under 1800- talet. *°

3.2.2 Individualism och kollektivism

Inom kollektivismen sétter individen sina egna intressen &t sidan till fordel for gemensamma
intressen medan det priméara inom individualismen handlar om den enskilde individens
oberoende och frihet. | det individualistiska samhéllet & individens sokande efter ”jaget” stort
och denne forvantas vara oberoende av nagon grupp. Har ar det vanligt att barnet véxer upp i
en karnfamilj till skillnad fran det kollektivistiska samhdlet déar barnet direkt fods in i en
"storfamilj” som bestar av familj, vanner samt slaktingar. Storfamiljensroll &r att fungera som
ett livslangt skyddsnét for familjemedlemmarna under forutsdttning att individen visar en
ovillkorlig lojalitet.> Relationen mellan anstélld och arbetsgivare & i det individualistiska
samhéllet fOrst och framst affarsmassig.

Konfiucius grundade sina laror, konfucianismen, cirka 500 ar fore Kristus vilka forordar
harmoni, ordning, familj samt hierarki. An idag lever manga kineser utefter dessa l&ror vilket
har bidragit till det kollektivistiska synséttet som i sin tur menar att en individ enbart kan
forstds genom sin relation till andra manniskor.>® Sveriges och Kinas kulturer skiljer sig
kraftigt &, se figur 3. | Sverige framhévs framst individen medan man i Kina framhaver
gruppen vilket definierar individen. Har kommer begreppet guangxi in vilket forklarar
kinesernas starka tro pa personliga relationer. Guangxi avser det kontaktnatverk varje individ
har samt relationer dar tva personer har majlighet att stdlla langtgaende krav pa varandra.
Begreppet kan bland annat byggas upp genom middagar, fester och karaokebestk och ses av
kineserna som en social investering. En svensk kan dock uppleva guangxi som pa gransen till
korruption medan kineserna i dessa avslappnade miljoer ser det som ett tillfdle att se
individers sanna jag.>® Vidare anser kineserna att om inga personliga band finns kan det bli
svart att bygga upp ett samarbete och afféarsmassig grund. Detta & en av forklaringarna till
varfor kineser beter sig reserverat vid kontakt med frammande manniskor.>*

3.2.3 Feminitet samt maskulinitet

Sociala konsroller skiljer sig at i olika kulturer. Hofstede menar att tyngdpunkten i en feminin
kultur ligger pavard av relationer, acceptans av misslyckanden samt samarbete. Kvinnans roll
& att vara ansprékslos och mjuk. Konsrollerna Gverlappar varandra och mén och kvinnor
delar liknande vérderingar. 1 en maskulin kultur & skillnaden mellan kénsrollerna tydligt
avgransade och tyngdpunkten ligger istéllet pad att man ska vara materiaistiska samt
savhavdande och dar fokus &r installt pa prestation, htg inkomst samt konkurrens. | en

“8 Bildare av konfucianismen
“9 K nutsson. (1986)
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maskulin kultur lever manniskor for att arbeta medan manniskor i en feminin kultur arbetar
for att leva™ Dennadimension gé&r &ven i linje med Trompenaars teori for status. Teorin delar
in status i tva kategorier: tillskriven status som refererar till vem personen & samt uppnadd
status som har att géra med individens handling.

Kina har inte kommit lika langt i sitt jamstalldhetsarbete som Sverige. Som kan sesi figur 3
ligger Kina runt mitten da Kina & en kultur som mycket starkt préglas av materialistiskt
tankande. Worm menar att maskuliniteten i Kina framkommer genom antisociala attityder
mot framlingar samt att det finns svarigheter for kineser att samarbeta med personer utanfor
den egna gruppen. Som tidigare namnts praglas Kina av att uppna hog niva av materialism
vilket & viktigare &n fritid och personlig utveckling vilket aven & karakteristisk for en kultur
som & maskulin. Kineserna & det folkslag i varlden som har hogst sparandeniva.>®

3.2.4 Hogt — Lagt osakerhetsundvikande

Kineserna har genom sin historiska bakgrund skapat ett antal beteendenormer i form av
ritualer for att med minsta konflikt kunna hantera sin omgivning. Deras strdvan efter harmoni
underl&ttas genom dessa ritualer och de gamla konfucianska ledorden hierarki samt ordning
leder till att harmoni enklare kan efterlevas. Vidare leder dessa ritualer oftatill att eventuella
pinsamma situationer kan undvikas. Uppforandekoderna framhéver exempelvis hur en individ
ska forhdlla sig i hierarkiska relationer samt hur man hédsar eller beter sig i olika
sammanhang.

| den kinesiska kulturen anses det inte som vérdigt att visa okontrollerade kansloyttringar
varav uttrycket ” ansikte” myntats som speglar hela det kinesiska samhéllet. Hofstede menar
att ansikte &r ett begrepp som framkommit till foljd av att kineserna lever i ett samhélle dar
man standigt & medveten om sociala kontexter. Sociologen David Y au-Fai Ho har foljande
definition om uttrycket: "Man forlorar ansiktet nar man antingen genom egna handlingar eller
handlingar av nérstdende personer misslyckas med att tillgodose viktiga krav som dagts en pa
grund av den socida stéllning man har”.>" Enligt Knutsson leder detta till en hogre niva av
tolerans samt att sociala konflikter kan undvikas. Till foljd av detta leder ansikte dérav till att
det i Kinafinns en mycket hogre niv av tolerans an i vastvarlden.>®

Skandinaver har ofta erfarenhet av ett explicit informationsutbyte medan kineser i sin
kommunikation ofta & av en mer implicit karaktar.>® Knutsson framhéller att detta ofta far till
foljd att misstolkningar och missforstand sker da de olika parterna ofta lagger in olika
innebord i begreppen.®® Detta gér i linje med vad Worm menar om att skandinaver generellt
har en svérighet i att forst& och tolka kineserna.® Att kunna tyda kinesernas psyke & av stor
vikt da kinesernas egentliga mening ofta &r inbaddat i vad som inte sags, det vill siga i de
osagda orden.®” Nar det kommer till affarer vill kineser bygga upp ett fortroende fér sina
affarspartners innan slutforhandlingar och kontrakt kan skrivas pa. Detta pa grund av att de
tenderar att visa en stor misstanksamhet samt radsla att bli lurade.®® Darfor & det viktigt att en
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dmsesidig tilltro finns mellan parterna och detta uppnés framst genom informella méten.®*
Genom att anvanda sig av kineser i Sitt eget arbetslag minimeras risken att misstolka
situationer.®

3.2.5 Litet respektive stort maktavstand

Hofstede menar att maktdistans kan definieras som hur mindre inflytelserika individer pa en
lagre nivainom en ingtitution eller organisation bade forvantar samt accepterar det faktum att
makten & ojamnt fordelad. Organisationer syftar till arbetsplatser och institutioner syftar till
grundldggande element i ett samhdlle. Ett utmérkande drag hos en kultur med hogt
maktavstand & reglementen och lagar som finns till for att dverordnade ska fa respekt och
lydnad. | dessa kulturer & det &en védigt viktigt med titlar och statussymboler. Vidare
menar Hofstede att en hog maktdistans speglar ett starkt centraliserat samhélle vilka ofta har
en stor population. | de kulturer som innehar ett litet maktavstand réder en mindre
kanslomaéssig distans mellan dver och underordnad och beroendet dem emellan & 6émsesidigt.

Trompenaars dimension handlar om diffus kontra specifik kultur och har ett samband till
Hofstedes dimension om maktavstand. | den diffusa kulturen innehar den Gverordnade, det
vill saga chefen, sin roll oavsett sammanhang och miljé medan det inom den specifika
kulturen & tvartom da den éverordnades roll kopplas till sitt sammanhang. En chef innehar
hér till exempel enbart sin chefsroll pa sin arbetsplats. Darfor & det i diffusa kulturer viktigt
att precisera och definiera sin titel samt att tydliggéra vad och vilka individen med
chefsposition bestammer Over. Detta géller inte i lika stor utstrackning i den specifika
kulturen da status och organisation inte hér ihop pd samma sétt.®®

Den konfucianska relationshierarkin bildar tillsammans med maktavstandet en stréavan efter
status samt status symboler. Detta kinesiska synsatt gér emot det svenska déar status symboler
inte & ndgot som anses passande att havda sig igenom.®” Status & &ven kopplat till &der som
har stor betydelse i Kina. Fang menar att om en svensk affarsrepresentant inte anses vara
gammal nog maste kineserna 6vertygas om att denne innehar rétt kompetens samt en hog
position inom sitt foretag. Anses individens position inte hdg nog svarar ofta kineserna genom
att skicka mindre viktigaindivider till Sverige vilket kan bli en ond cirkel daindividen kanske
inte har auktoritet att fatta besiut.%®

3.2.6 Tidsperspektiv

Den sista dimensionen handlar om det finns ett langt eller kortsiktigt tidsperspektiv néar det
kommer till kulturer. Hofstede ser denna dimension som ett komplement av stor vikt till
ovriga dimensioner. | kulturer dar man har ett kortsiktigt tidsperspektiv & det viktigt att
uppfylla sociala skyldigheter, personlig stabilitet och fritid. Vidare frdmjas det tankesétt som
har att gora med nutiden och det forflutna. | kulturer som har ett |angsiktigt tidsperspektiv
dominerar istéllet begrepp som formagan att kunna kénna skam, visa uthallighet samt vikten
av sparsamhet. Till skillnad fran det kortsiktiga tidsperspektivet har inte fritid nagon hog
prioritet och ala former av relationer ska vara ordnade efter status som ska foljas och
respekteras.®
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Tidsperspektivet & enligt Hofstede den dimension som skiljer Kina och Sverige mest &t.
Kinesernas syn patid & synkronisk vilket menas att de inte har s stor respekt for till exempel
att passa tider och bli fardiga till utsatta deadlines.”® Att komma sent till ett mote brukar inte
ursiktas.”* Svenskarnas syn patid & sekventiellt vilket menas att vi framst ser till nuet. Enligt
Knutsson ar det vanligt att kineserna under forhandlingar forsoker fa den andra parten ur
balans genom utndtning av argument och envishet.” Det géller d& att inte tappa t&lamodet
vilket & en av de absolut viktigaste egenskaper en forhandlare maste ha vid affarer i Kina.
Ghauri och Fang menar att man kan férsoka undvika detta genom att bjuda in individer med
hog status till olika evenemang for att p& sd vis kunna sétta tidspress pa férhandlingarna.”
Samtliga dimensioner presenteras pa foljande sida och visar tydligt skillnaderna mellan
Sverige och Kina

" Hofstede. (1991)
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Figur 3, Schematisk figur Over kultur dimensionerna
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3.3 Affarskultur

3.3.1 Kinesisk affarskultur

Nyckeln till att forhandla och gora affarer pai Kina & genom dess affarskultur. Ett uttryck
som sager en hel del om den kinesiska afférsvarlden & ” den kinesiska regeringen &@r den
storsta bossen”. Politiken spelar med andra ord fortfarande en stor roll vid kinesiska
affarsbeslut.” Enligt Forslund bdr man som vasterlanning kénna till vissa normer innan et
foretag borjar gora afférer i Kina. Ett av dem & géllande hogtider som kineserna firar
ordentligt. Ett exempel pa detta ar det kinesiska nyaret som firas under tva hela veckor.
Vidare framhaller Forslund vikten av att anvanda yrkestitlar det vill siga exempelvis Mr, Mrs
eller Dr, vid tilltal.” Detta g& &ven i linje med Wilen & Wilen som vidare betonar vikten av
rétt kladsel. Det forvantas att utléandska affarspartners, oavsett kon, klér sig konservativt, man
i kostym och slips och kvinnor i strikt drakt.”

Vid forhandlingssituationer placeras deltagarna utifran en rangordning. Kineser upplevs ofta
som skickliga forhandlare som & duktiga pa att sétta press pa sin motpart. Viktigt under

™ Fang. (1999)
> Forslund. (2003)
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forhandlingssituationer &r enligt Forslund att inte avbryta vid monologer vilket kan ledatill att
information av stor vikt kan ga forlorad. Utifran vilken rang den kinesiska motparten har,
desto viktigare ar det att inte avbryta. Kroppsspraket skiljer sig mycket mellan kineser och
svenskar. Kineser att ha kroppskontakt vilket enligt dem & ett tecken pa vanskapliga
intentioner. Detta kan ta sig uttryck i att de kan lagga en hand pa sin afférspartners kna under
en middag eller viljahdllasin affarspartner i handen.”’

| Kina & det aven av stor vikt att ha dgonkontakt men till skillnad mot svenskarna
gestikulerar de inte i samma utstrdckning utan visar istéllet ett varierat minspel. Under
forhandlingar visas dock inte alltid detta minspel da kineser anses vara mycket skickliga pa att
"halla masken”. Forslund menar att ett effektivt sdtt att std emot kinesernas
forhandlingsteknik & genom att genomgadende vara &rlig, uthdlig samt rak men aven att vara
ifrégasattande och pedagogisk i séttet att Gvertyga om en langsiktigt gynnsam affar. Detta pa
grund av att kineser anser att det & svart fér bada parter att vinna pa en affarsuppgorelse.”®

Vid affarsuppgorelser & det enbart skriftliga avtal som galler, muntliga verenskommelser &r
inte varda nagot. En affar kan inte anses vara sékrad sdvida det inte finns ett paskrivet
kontrakt med ett eventuellt utbetalat forskott. Kontraktet bor vara utformat i minsta detalj for
att inte ge utrymme for motparten att utnyttja potentiella luckor. Den stora skillnaden mellan
kultur och referensramar som rader mellan kineser och svenskar kan, som tidigare namnts,
leda till missforstand. Vikten av att hitta en tolk som kan sdkerstélla att rétt information
kommer fram och att parterna ndr ett beslut vilket bade & inforstddda i & darmed stor.
Kommunikationen mellan afférspartners sker oftast via brev eller fax, elektroniska
meddelanden tillhér inte vanligheten. Brev skrivs med en formell ton.™

Som vasterlandsk affarsman eller affarskvinna bor en forstaelse finnas gélande att Kina
fortfarande &r ett land under utveckling vilket leder till att infrastrukturen ofta & primitiv
liksom dricksvatten och elektricitet. Aven transportnatverk fungerar inte alltid som de ska
vilket kan leda till forseningar. Kinas enorma storlek och fortséttande vaxande ekonomi samt
population innebar att landet paverkar omvérlden vid sina framgangar men &ven vid sina
misslyckanden. Landets miljoproblem samt energikriser & med andra ord globala.®

3.3.2 Svensk affarskultur

Nyckelord i svensk affarskultur & blygsamhet men framforallt anspraksloshet. |
affarssammanhang uppfattas svenskar oftast som uppriktiga, eftertanksamma, indtvanda samt
palitliga med en god forméga att lyssna och ha en forstaelse for motpartens argument. Till
skillnad fran kineserna & dock svenskarna inte lika inriktade pa att léra kdnna sin motpart pa
ett privat plan utan har sitt fokus pa affaren. Vidare menar Forslund att svenskar behandlar
ala som jamlikar och duar darmed ala utan hénsyn till rang. Svenskens kroppssprak &r
relativt mattligt och det hdlls garna ett avstand. Forhandlingar genomsyras av artighet samt ett
lugn men en osakerhet uppstar vid oférskamdheter och viss spontanitet da svensken g vet hur
situationen ska tas pa grund av konfliktradsla &

" Forslund. (2003)
8 |bid

” |bid

8 Fang. (1999)

& Fordlund. (2003)

28



| Sverige & den Overgripande normen att underordna sig kollektivt och som tidigare néamnts
att undvika konflikter. Y ngre generationer visar dock prov pa en alltmer 6kad individualism
genom att istdllet mota konfrontationer och istéllet for att vara ansprékslésa vara mer
uttrycksfulla. Vidare visar generationen tecken pa att vara mer positivt instdldatill mangfald i
samhéllet. Svenskarna ser sig tillhora ett modernt industrialiserat samhélle som &r réttvist,
manskligt samt valutvecklat. Affarsbeslut ska baseras pa rationellt tankande och beslutas i
demokratisk anda dar man garna anvander sig av diskussioner for att fa fram en kompromiss
om parterna & oense.®

3.4 Relationsmarknadsforing

En relationsbaserad forklaring av marknadsforing beskrivs av Gronroos foljande:

" Syftet med marknadsforing ar att identifiera och uppratta, bevara och férdjupa, samt om
nodvandigt avsluta, relationer med kunder (och andra parter) for att uppfylla ekonomiska och
andra m%I hos alla parter. Det sker genom 6msesidigt utbyte och genom att uppfylla avgivna
|6ften.”

Gronroos beskriver att relationsmarknadsforing innebér att bevara och berika pagaende
kundrelationer. Man arbetar for att uppnd ett langsiktigt samarbete. Inom
relationsmarknadsféring finns det tre begrepp som & av vikt att framhalla for att uppna en
god relation.

Det forsta ar begrepp som beskrivs ar fortroende- med detta begrepp menas att foretaget litar
pa sin affarspartner. Hur fortroende skapas och byggs upp & en vidtrackt diskussion.
Fortroende kan delas in i fyra kategoriseringar: generellt, systembaserat, personlighetsbaserat
samt processbaserat fortroende. Det forsta, generellt fortroende, uppkommer ur sociala
normer. Systembaserat fortroende skapas genom lagar, regler och kontrakt vilket gor att
leverantor agerar som forvantat medan personlighetsbaserat fortroende grundas pa att
individer har en tendens att lita pa andra. Om det finns ett fortroende mellan tva individer
finns det goda mojligheter till fortsatta afférsrelationer. Processbaserat foértroende uppkommer
ur erfarenheter av affarer och kontakt mellan tva parter.®

Engagemang — Med detta menas att de som medverkar i en affarsrelation skall k&nna
engagemang till att gora affarer med varandra. Det finns en definition pa engagemang som
beskrivs som "en bestdende langtan efter att bibehdlla en uppskattad relation.”® Ett
exemplifierande & att en kund kdnner engagemang for en leverantér som har visat sig
tillforlitlig och anpassbar for nya losningar som skapar mervérde for kunden. Attraktion —
Med attraktion menas att det maste finnas nagot hos en blivande affarspartner som gor honom
attraktiv. Finns det attraktion mellan tva oberoende parter kan afféarsrel ationer skapas.

Genom att bygga upp langsiktiga relationer med foretagskunder erhdlls en ckad kansla av
sakerhet som betraktas vara den viktigaste fordelen med att skapa djupa och langsiktiga
relationer. Fortroendet for leverantoren gor att foretaget kanner en minskad oro infor
framtiden. Det finns &en sociala fordelar som att foretagets foretrddare 1& kanna sina
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foretagskunder, de blir igenkanda och med tiden blir de hogprioriterade kunder vilket &ven
leda till att foretaget far sarskilda formaner som specialpriser och extratjanster. For att
relationsmarknadsforing skall kunna verkstéllas kravs stéd fran ledningen hos ett foretag. En
grundlig och genomarbetad intern marknadsforing fordras for att relationsmarknadsféringen
ska kunna lyckas.

Med intern marknadsforing menas att foretaget motiverar, stodjer och ger sin personal
handlingsfrihet, detta for att man ska kunna agera som en bra ambassador fran foretaget. Att
ge personalen handlingsfrihet innebéar exempelvis att personalen far befogenhet att ta egna
initiativ och géva fatta beslut i olika problemsituationer. Det &r viktigt att personalen kanner
ansvar och blir uppmuntrade vilket leder till att de darefter kan agera mer effektivt. Det gar
inte att ge de anstdllda handlingsfriheter om man inte samtidigt ger dem handlingsmdjlighet s&
att de &r beredda att ta det ansvar som foljer med de nya befogenheterna. Handlingsméjlighet
omfattar dels ledningens stod, att chefer och arbetsledare ger information och aven kan ta éver
besluten nar sa kravs, men inte i onddan lagger sig i de anstdlldas beslut. Man ger &ven
kunskapssttd, att personalen har kunskaper och fardigheter for att kunna analysera situationer
och kunna fatta riktiga beslut. Slutligen krévs aven tekniskt stod fran stodpersonal, system,
teknik och databaser som ger kontaktpersonalen tillgang till information och andra tjanster
som behévs for att kunna hantera olika situationer.*® Se "marknadsféringens strategiskala”
under bilaga 10 som visar hur befintliga kundrelationer kan bevaras och vilka attribut som &r
viktiga att ténka pa vid utvecklingen av langsiktiga affarsrelationer.

3.5 Strategic Sourcing from Low Cost Countires

Manga stora svenska tillverkningsforetag har ambitionen att importera fran ett
l&gkostnadsland. Foljande modell &r tagen fran uppsatsen ” Srategic Sourcing from Lok Cost
Countries’, skriven av Henrik Eriksson och Jockum Lerenius (2004). Forfattarna har gélva
skapat denna modell vilken passar bra in pa var uppsats da var studie handlar om IKEA och
dess storsta inkdpsregion i |agkostnadslandet Kina. Modellen & en rekommendation for hur
tillverkningsforetag ska uppnasinamal i ett 1&g kostands land och stéller foljande frégor:

* Vilka typer av resurser, kapaciteter och kunskaper behdvs i en organisation for att
lyckasi ett |&gkostnadsland?

 Vilkaar de huvudsakliga utmaningarna och framgangsfaktorerna?

» Vilkaar procedurerna och hur tidsférbrukande & den behandlade kallan?

« Vilka regioner och vilken typ av produktkategorier soks hos ett lagkostnadsland och
varfor?

% Gronroos (2004)

30



3.5.1 Generella framgangs faktorer

Innan ett tillverkningsforetag gor affarer med ett 1agkostnadsland bor féljande faktorer
Overvagas.

Specialisering — speciadisera personal som blir experter pa hur det fungerar i
lagkostnadslandet. Personalen ska bli professionell och inneha en forstaelse om vad som
karakteriserar dessa lander som sprék, kultur och landets politik. Erfarenhet — framgang
kraver erfarenhet. Personalen behover lara sig hur det lokala foretagsnétverket fungerar det
vill séga”lokal kunskap” vilket & en dyr, tidskrévande och komplex process. Importforetaget
behtdver kompetens, erfarenheter och utbilda sin personal. Ett alternativ som foretagen har ar
att hyra in professionell personal med erfarenhet av 1agkostnadslander. Det &r dven viktigt att
haréatt nivaav tillit, kommunikation, relation och integration med leverantérerna.

Produkter — arbetskraftsintensiva produkter som importeras fran ett |dgkostnadsland. Detta pa
grund av att [6nernai |8gkostnadsander & mycket |agre. Desto lagre |6ner ju billigare blir det
att tillverka produkterna manuellt. Med rétt kunskap och erfarenhet kan mer komplexa
produkter produceras i ett |dgkostnadsand. Olika produkter behdver olika nivaer av
integration och relation, desto komplexare en produkt & desto nérmare relation kravs. Nivaer
av relation/integration — en djupare relation med leverantérerna i ett |agkostnadsland.
Relationen bor vara under en langre tid an med leverantérer fran ett icke lagkostnadsland. |
valet av relation beror det pa produktens livscykel. Desto mer strategisk viktig och komplex
en produkt & desto hogre & grad av integration. Det &r viktigt att varda relationen med de
nuvarande leverantdrerna och att fortsétta sokandet efter nya potentiella leverantorer.

Leveranttrer — att forsoka ha sa fa leverantrer som méjligt. Att endast ha ett mindre antal
leverantOrer innebér en hogre grad av integration, kommunikation och tillit. Importforetaget
ska fortsatta med ett aktivt sbkande efter nya leverantorer men aven folja upp de leverantorer
de har idag. Joint R&B — involvera leverantdrerna i produktions processen, for att reducera
ledtider och produktions kostnader. Utforma aktiviteter som passar till ett nérmare samarbete
mellan kdparna och leverantorerna, lika vad som hogre grad av integration och tillit.
Kompetenser/Kapacitet — det & konstaterat att ha ratt skickligheter & en framgangsfaktor.

Lokal narvaro — nér foretaget anstédller lokala kompetenser maste de tanka pa olika typer av
skillnader s som i kulturen, kommunikationen och spraket. Fordelen med att anstélla lokal
personal & att de enklare kan identifiera potentiellt bra leverantorer. Att dessa leverantorer
har samma krav och regler som foretaget. Kommunikation — tillit skapas genom 6ppen
kommunikation. Rekommendationen & en mer frekvent kommunikation med leverantorernai
ett 1agkostnadsland. Tillit — en hog grad av tillit mellan kdparna och leverantérerna ar viktigt
for framgang nar handel sker med ett |3gkostnadsland. Det &r viktigt att ha en l|angsiktigt
tankande med relationen pa grund av att tillit tar 1ang tid att skapa.
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3.5.2 Kritiska aktiviteter i lagkostnadslandernas forvarvs process

Assess | dentify Evaluate \\ Negotiate & \\ Design Start-up Manage the
Opportunities Potential Suppliers \\Select Fina \\Contract & Production Supplier
Suppliers Suppliers Finalise Relation-
Agreements ship

Select Screen Present Consider Verify True  Employ Institute Secure
Appropiate Supplier Base Additional Capabilities  Standardised Performance = Communication
Product Selection Supporting M easurements
Category Search for Criteria Acquire Documents Develop Means

Suppliers Means for Developthe | for Quality
Define Continously  Gather Negotiation ~ Assess Supplier Problem
Sourcing Reliable Legal Aspects Handling
Objectives Acquire Information  Secure Key & External

Industrial & Players Factors Evaluate the
| dentify Supplies Perform Relationship
Competitive  Expertise TCO- Select
Regions Analysis Appropriate

Sourcing

Appoint Tool
Supply
Managers
Involve Top
Company
Management

Figur 4 —Critical activitiesfor successful low cost country sourcing (Oversattning se bilaga 9) 87

Det som & markerat med blatt i modellen & de faktorer som &r av storst vikt for denna studie,
det vill saga vikten for ett foretag att varda sina relationer till sina leverantrer. Modellen
behandlar kommunikation samt kultur vilket poangterar relationernas utveckling till en hdgre
grad av tillit samt att minska risken for missférstand. Den behandlar dven utvarderingen av
relationerna mellan producenterna och leverantorerna.

Assess Opportunities

Select Appropiate Product Category — Foretag behtver tadnka igenom sina nodvandiga
forutséttningar nér de véljer en lamplig produktkategori. De bor ténka igenom vilka resurser
och kapacitet de har for att noga vélja ett specifikt nummer. Define Sourcing Objectives —
Valj objekt och typer av produkter frén kriteriet som passar till proceduren nar man
importerar fran |agkostnadslander. Foretag kan behova ténka igenom vilken mening eller
behov av att utveckla objektets tillganglighet. Identify Competitive Regions — | de flesta
industrier finns det olika krav som att ténka pa landets miljo och att hjalp till med konkurrens.
Foretaget behover vélja vilka resurser och kompetenser beroende pa vilken produktkategori
och objekt de behdver identifiera. Appoint Supply Managers — Foretag bor utse en ensam
manager som har fullstandigt ansvar for ala kostnader och som har tillgang till hela kedjan
fran leverantoren till den dutliga kunden. Involve Top Company Management — | ett

8 Eriksson & Lerenius. (2004)
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lagkostnadsland & pressen fran kapitalmarknaden for aktiedgare riskabel och darfor maste
foretaget forsékra sig om att huvudféretagets ledning stodjer besluten.
Identify Potential Suppliers

Screen Present Supplies Base — Foretag ska forst granska sina leverantorer och sedan
undersbka om de & intresserade av att flytta sin verksamhet till 1agkostnadslander. Att
samarbeta med en kand leverantér har manga fordelar, bland annat risken att inte fa varorna
levererade pa rétt tid minimeras, att kostnaderna inte @ndras samt |leverantorssamarbetet
utvecklas. Search for Suppliers Continuosly — Det & viktigt att identifiera leverantbrernas
industrier vilket reducerar process tiden och uppdatering & en forutsittning. Foretag maste
fortsdtta sokandet efter potentiella leverantdrer. Vanliga undersokningsmetoder & att besoka
massor, internetsokningar, kontakt med anstéllda pa fabriken, se till konkurrerande foretag
och kontakta ambassader. Acguire Industry & Leverantorers expertis — For att kunna
identifiera den optimala leverantdren maste foretag ha forstéelse for industrins trender, dven
for leverantorernas ekonomi och priser. Nivan av expertis kan delas in i specialisering,
erfarenhet, etablering av loka nérvaro eller anstdllda aternativt hyra personal som har den
lampliga kunskapen.

Evaluate Suppliers

Consider Additional Selection Criteria — Foretag behtver tanka igenom olika faktorer som
paverkas nar de importerar fran lagkostnadslander. Har leverantoren i |agkostnadslandet den
expertis av att arbeta med liknande produkter eller andra véasterlandska foretag? Har foretaget
ndgon typ av lokala aktiviteter som far support eller som kan ha positiv paverkan pa
leverantren? Overrensstammer leverantorens policys med foretagets uppforandekod? Gather
Reliable Information — Det kravs en korrekt undersokning av potentiella leverantorer och
risker. Att soka efter handels referenser samt kontakta konkurrenter och andra personer som
har erfarenhet av att arbeta med leverantdrer. Titta igenom andra externa data
undersokningsprogram som att samla information fran kredit foretag, lokala banker samt
topplistan. Tréffa potentiella leverantorer och besok deras huvudkvarter. Planera att utféra en
bra konception av affaren. Engagera personer med lokal kunskap for att undvika missforstand.
Identifiera och involvera personer med leverantorer och deras egen organisation, hitta kritik
om foretaget vid ett tidigt stadium. Perform Total Cost of Analysis — Foretag bor utfora en
grundlig totalkostands analys av agarna fér att identifiera de bésta leverantérerna och for att
undvika negativa 6verraskningar.

Negotiate & Select Final Suppliers

Verify True Capabilities — FOr att forsékra sig om att foretaget réttar sig efter de krav som
finns, & det viktigt att vardera produkternas kvalité. Acquire Means for Negotiation — For att
foretagen ska undvika missforstand bor de engagera personer som har "loka kunskap” och
utveckla stod dokument. Secure Key Players — Det & svarare att hitta personer med ledar
kunskaper i ett |agkostnadsland. Det & &aven kritiskt att sikra nyckelpersonerna for att
forsékra sig om att de stannar inom organisationen under hela kontrakt perioden. Select
Appropriate Sourcing Tool — Det fundamentala for att bli framgangsrik i 1agkostnadslander &r
att vaja rétt kategori av sourcing verktyg. Take Time to Select Supplier — Att vdlja fel
leverantOrer &r ett misstag som manga foretag har erfarit, resultatet & bristen pa kunskap i
organisationen. Ett foretag bor ta god tid pa sig att valja ut de basta leverantorerna.
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Design Contract & Finalise Agreements

Employ Sandardised Supporting Documents— LeverantOrerna i ett |agkostnadsland &r
vanligtvis otrygga med skrivet material. For att undvika missforstand och meningsskillnader
& det nodvandigt att designa komplexa kontrakt. Foretag borde utveckla standardiserade
dokument. Assess Legal Aspects & External Factors— For att undvika risker for foretaget
genom hela leverantérskedjan ar det nodvandigt att anstélla personer med rétt typ av kunskap
om hur man hantera legala aspekter. Det kravs expertis om specialisering och erfarenhet, ett
foretag bor darfor hyrain personal med rétt typ av kunskap.

Start-up Production

Ingtitute Performance Measurements — Foretag maste forsékra sig om att leverantéren
utvecklar en béttre forstaelse och forbattrar produktionen. Att foretaget och leverantGrerna
undviker kontrakt komplikationer och att de samlar in den information som & nodvéandig och
har den expertis som behdvs. Develop the Supplier — Genom att valja négra fa leverantorer
kan parterna arbeta ndrmare varandra och hjdpa varandra att forbéttras. For att undvika
kostnader Over tiden kan foretaget arbeta med sina leverantorer for att identifiera process
forandringar som minskar produktionskostnaderna och forbéttrar kvalitén. Det tar 1angre tid
att utveckla leverantoren fér en mer komplex produktion. Darfér borde foretag Gvervaga
fordelen med andra drivande krafter nér kallan karakteriseras av hog leverantors komplexitet.

Manage the Supplier relationship

Secure Communication — Nya  kommunikationsteknologier  har  gjort  att
transaktionskostnaderna har blivit billigare, snabbare samt minskat risken for missforstand.
Det & inte manga som har kunskapen att hantera nyare teknologier i 1agkostnadslander.
Kommunikationen med leverantorerna & mycket viktigt for att utveckla relationen till en
hogre grad av tillit. Det & &ven viktigt att komma Overens om en gemensam
kommunikationskanal for att minska risken for missforstand. Develop Means for Quality
Problem Handling — Féretag behtver utveckla meningen med manuell produktion, inspektera
teknologin och kvalitén for att forsékra sig om att produkterna ar tillverkade efter bestamda
specifikationer. Evaluate the Relationship — Foretag maste utvardera relationen och resultatet
som ska genomforas pa en basis for diskussion mellan producenterna och relationen med
leverantOrerna.



4. Empiri

Under féljande kapitel gors en sammanstallning av den information som har tillhandahallits
genom fyra kvalitativa intervjuer med nuvarande samt fore detta inkOpare pa IKEA i Kina.
D4 intervjuguiderna till alla respondenter inte ar identiska leder det till en viss svarighet att
dra generella dlutsatser. Intervjuerna finnsi sin helhet som bilagor.

4.1 Kulturkrockar mellan Kinas och Sveriges affarskultur

Kina har en helt annan kultur med andra vérderingar an vastvéarlden och detta &r enligt vara
respondenter mycket viktigt att tanka pa nar man ska gora affarer i Kina. Det finns fler
olikheter &n likheter mellan kulturerna. De kulturella skillnader som de upplevt &r att det tar
langre tid att skapa en relation med en kines an en vasterlanning. En av véra intervjupersoner
namnde guangxi och for att kunna forsta detta begrepp maste en stor kunskap om Kina finnas.

En av vara respondenters svar skiljer sig fran de andras genom att han anser att han inte
upplevde ndgra problem i sammantraffandet mellan den kinesiska och vasterlandska kulturen.
For honom handlade det mycket om att ta kineserna pa rétt sétt. Han menar att genom att lara
sig delar av det kinesiska spraket blev han mer uppskattad av kineserna och det underlé&tade
aven for hans egen del. Vidare menar respondenten att man som vasterléanning & tvungen att
visa 6dmjukhet samt respekt.

4.2 Kommunikationsproblem

Det vanligaste kommunikationsproblemet &r spraket och ett annorlunda uttal. Kineserna sager
adrig ngj vilket leder till att det som svensk blir svart att tolka vad de egentligen menar. Vara
respondenter menar att den framsta orsaken till & att kineserna inte séger ngj & pa grund av
att de inte vill "tappa ansiktet”. Innebtrden av att svarajai Kina & annorlunda én i Sverige.
Darfor menar en av vara respondenter att det & av stor vikt att kontinuerligt stélla
kontrollfrégor, gora upprepningar samt dubbelkolla om bada parter menar samma sak. For att
forsta vad kineserna menade i afféarssammanhang fick de alltid forklara hur de hade forstatt
specifikationen vilket nastintill aldrig visade sig dverensstamma med IKEAs order. Darfor
framhaler respondenten att det & av stor vikt att dubbelkontrollera sina orders for att
sakerstédlla att bada parter uppfattat samma sak.

4.3 Religion

De flesta kineser & buddhister och deras tro innebér att ju mer pengar en individ tjénar i detta
liv desto béttre blir ndsta. En av respondenternas uppfattning om kineserna &r att rasen ar det
viktigaste, det kvittar om en svensk kan prata kinesiska eller delar samma religion som
kineserna. N&st i turordningen & pengar som respondenten anser som en valdigt viktig faktor
for att kunna erhalla respekt och dérav skapa en god affarsrelation. En annan grundlggande
faktor gélande att kulturskillnaderna & sa olika beror enligt tva av respondenterna pa de
kinesiska grundvéarderingarna och den politiska skillnaden. | Kina styr kommunismen landet
till hundra procent.
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4.4 Vidskeplighet

| Kina finns det manga inofficiella regler som fa utanfor landets granser har kunskap om. Tva
av respondenterna beréttade att majoriteten av affarsméannen i Kina har ett akvarium med
guldfiskar. En av respondenterna menar att om en guldfisk dor betyder det otur vilket i sin tur
betyder att inga affarer kan goras den dagen. Tva av respondenterna som tillfragades om detta
har skilda meningar. En av dessa upplevde inte de informella reglerna som nagot problem och
att dessa "oskrivna reglerna’ aldrig storde forhandlingarna. Den andra respondenten menar
att det & av stor vikt att ha mycket kunskap med sig om bland annat de informella reglerna
innan man ska gora afférer med en kines.

4.5 Personlig kontakt

Véra respondenter forklarade att det nastintill & om6jligt att |ara kanna kineser pa ett privat
plan. Deras erfarenheter & att en kines inte bjuder hem till affarsmiddagar utan de gar istéllet
ut och dter. Vidare menar respondenterna att detta troligen beror pa att kineserna bor trangt
med familjen och manga ganger bor flera generationer inom familjen under ssmmatak. En av
véra respondenter berédttar om att han utvecklat en riktig vanskap med tva kineser som han
gjorde affarer med. En av dessa & kristen och respondenten menar att orsaken till att deras
vanskap har lyckats beror pa det faktum att de delar samma religion och kan tala samma sprak
med varandra.

En av respondenterna beréttade om sina erfarenheter i Kina dér han siger att han och hans
medarbetare var ett uppsluppet och glatt gang som tog kineserna pa ett bra sétt. De var inga
"dipskillar” utan enkla och avslappnade och brét arm och drack efter kinesisk sed. Enligt
respondenten gillade kineserna deras sétt samt att de tog seden dit de kom. Att umgas pa detta
sétt och vara social med kineserna ledde till framgang inom afférerna. Respondenten beréttar
att &ven han larde kdnna tva kineser under de tjugo ar han arbetat i Kina pa ett mer personligt
plan. Han menar dock att han altid haft enkelt for att samarbeta med andra méanniskor.

4.6 Familjen

Familjen &r viktig i Kina da de enligt en av vara respondenter lever i symbios med varandra.
Han berdttar vidare att det a vanligt att den dldsta individen i familjen véljer ut ett barn ur
familjen som ska arbeta pa fabrik. | fabriken bor och lever arbetarna under nagra ar for att
tjana pengar som de sedan kan ta med sig tillbaka till sinafamiljer pa landsbygden for att déar
till exempel kunna Gppna en affarsverksamhet. P& fabrikerna vill arbetarna arbeta sa mycket
som mojligt under de ar de &r dar for att tjana sa mycket pengar som majligt till sin familj.
Arbetarna & lediga en sondag i ménaden samt nagra dagar under det kinesiska nyaret som
infaller under februari och mars manad. Innan nyar far de ut sin bonuslon vilket leder till att
manga inte kommer tillbakatill fabriken.

4.7 Forandring over tid

IKEA borjade forst handla i Taiwan ar 1987 dér de fick ga via en statlig tolk som pratade
bade kinesiska och engelska. De samarbetade ocksa med kineser som hade kontakt med olika
fabrikanter och som sedan introducerade dem for IKEAs inkdpare. Under drens lopp skedde
dock stora forandringar da Kina 6ppnades upp for handel mer och mer efter att aren gick.
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Efter & 1990 fick de pa egen hand borja bestka fabriker. En av respondenterna beréttar att de
fick direktkontakt med leverantorer och kunde borja besoka dem pa fabrikerna.

Belysning var foregangare i Kina pa inkop da nittio procent av ala IKEAs belysningsinkop
gjordesi Taiwan och Kina. Kineserna hade ett brett kontaktnét med andra leverantorer som de
litade p& Kineserna kallade ofta dessa leverantorer "min bror” eller "min kusin”. De hittade
altid "dé&ktingar” som kunde tillverka den komponent IKEA sbkte, om de inte gélva kunde
gora det. Detta var enbart positivt enligt respondenten. Det gynnade dem pa sa sétt att de fick
kontakt med fler potentiella leverantorer. Det var inte bra att ”"gora bort sig” ndr man gjorde
affarer i Kina eftersom det var enkelt att fa ett daligt rykte vilket sprider sig snabbt i Kina.
Vidare beréttar respondenten att amerikanerna hade ett daligt rykte vilket missgynnade dem i
stor utstréckning da kineserna hade mycket kontakt med varandrainom sina kontaktnét. IKEA
satsade pa langsiktiga relationer vilket de var kénda for under respondentens tid pa foretaget.
Det var &en enklare att bli accepterad och omtyckt av affarspartners. Foretag som endast
kopte ett parti hos en leverantor for att sedan ga till en annan leverantdr nasta gang tycktes
inte om av kineserna.

4.8 Leverantdrerna

IKEA har idag cirka 250-300 leverantorer utspridda over hela Kina. En av respondenterna
som arbetar pa IKEA idag berétar att de befintliga leverantérerna utvéarderas pa deras
prestation enligt IKEAs Best Buy model som innehdller fyra viktiga omraden. Det forsta
omradet ar pris/kostnads utveckling, det andra ar kvalitet, det tredje &r tillganglighet samt det
fjarde och sista IWAY- leverantdrernas sociala och milj0 ansvar. Respondenten beré&ttar
vidare att nya leveranttrer utvérderas enligt Best Buy fast dar det handlar om en bedémnings
fraga da IKEA inte har ndgon historik gallande en ny leverantor.

Idag kontaktar manga kinesiska fabriker alva IKEA och vill att de ska kdpa deras ravaror,
material och produkter. IKEA gar &ven idag pa massor, soker pa internet, kontrollerar
bruttolistor och tullistor for att soka upp nya kvalificerade leverantorer. En av vara
respondenter anser att IKEAs leverantorer i Kina inte & lika beroende av IKEA som
leverantérerna i Europa och Sverige &r. Detta tror han framst beror pa att de kinesiska
leverantrerna har andra stora internationella uppdragsgivare. En annan av vara respondenter
sager att "Kina &r idag en marknad manga handlar pd” vilket innebér att leverantorerna idag
har manga kunder att valja mellan. Det innebar darfor att IKEA maste sticka ut. Detta gor de
genom att ha andra sétt och langsiktiga relationer. IKEA vill positionera sig med sitt sortiment
som grund.

En annan av vara respondenter menar att ” kinesernas handkraft gor att de bli dverlagsna’. Det
ar det som gor dem sa starka. Han némnde Ericsson som ett exempel pa hur viss produktion
maste goras manuellt. Deras mobiltelefoner tillverkas manuellt och skulle formodligen vara
svara att gora med samma kvalité maskinellt. De storsta fordelarna med att handla i Kina &r
priset, bra kvalité och att kineserna har hundra procent uppsikt Over hela
produktionsprocessen. Kineserna tillverkar den kvalitén pa produkterna som kunden betalar
for. Fabrikerna importerar mycket fran andra lagkostnadslander for att fa rétt kvalité pa
produkterna
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4.9 IKEAs ledningsfilosofi

En av véara respondenter berdttade att han hade mycket eget ansvar. Nar han arbetade i
Almhult och reste till Kina fick han order om att handla for cirka en miljon kronor & géngen.
Det kunde &ven vara artiklar som inte rérde hans huvudomréde. Hade respondenten inte gjort
inkop for denna summa nédr han kom hem fick han inte dka ut igen. Kamprads |edningsfil osofi
& att man l&r sig genom sina misstag. Respondenten anser Sjalv att det & mycket bra att fa
stort ansvar, vilket han anser gor att man prestera béttre och kénner att man har fortroende
fran foretagets sida.

4.10 Krav

Ett stort problem i Kina &r enligt tva av respondenterna att de inte har samma regelverk och
lagar som vi har i Sverige. IKEAs regler sager att fabrikerna inte far muta sina leverantorer
men Kina &r ett korrupt land vilket leder till att detta & valdigt svart att kontrollera. De lagar
och regler som IKEA anvander sig av i Kina & altid det som har hardast lagen. Ett exempel
gdlande detta &r att lagen i Kina framhdler att ungdomar inte far arbeta innan de fyllt sexton
ar medan IKEAS regler framhaller att ungdomar far borja arbeta nar de fyllt femton &r. | detta
fal & den kinesiska lagen hogst det vill sdga en ddersgrans pa sexton & och dven den som
foljs.

Enligt en av respondenterna gor IKEA oanmélda bestk hos sina leverantdrers fabriker i Kina
dar de har atioen olika checkpunkter som de inspekterar gélande bland annat skydd,
anstallningskontrakt, minimilén och barnarbete. Det finns enligt respondenten olika krav som
IKEA stdller pa sina leverantorer. Det ska vara " Good and Healthy products’ vilket innebér
att leverantérerna inte far anvanda sig av kemikalier. IKEA kontrollerar &en hur
leverantorerna lastar produkterna sa att de inte faller av eller att skador kan ske. Detta &r ett
"steg for steg” system som IKEA implementerar med sina leverantdrer sa att aven
leverantOrerna ser det som en nddvéandighet att leverera det kunden har bestdllt. Vidare menar
han att IKEA har rétt att aterkalla produkterna om kvalitén avviker fran avtalet. IKEA stédler
krav pa sina leverantérer och om ett misstag skulle uppsta upphor inte avta att gdla med
leverantren utan de far ofta en andra chans da IKEA vill hjdpa sina leveranttrer att ratta till
eventuella misstag. Dock papekar Andreas att nar en leverantor inte kan uppfylla IKEASs krav
och gora forbattringar palangre sikt sa kan samarbetet komma att avbrytas,

4.11 Inkopsavtal

The IKEA way of purchasing Home Furnishing Products, en av respondenterna forklarar att
detta innebér att IKEA sdller krav pd sina leverantorer angdende arbetsforhallanden,
barnarbete, miljo och sociat ansvar. Han fortsétter med att berétta att dtgarda eventuella
problem som kan uppsta for leverantdrerna finns IKEA GROUP vars uppgift & att hjalpasina
leverantOrer att forandra verksamheten till det béttre. Detta gors via nétverket "Trading
Service Offices” som & en intern support och 6vervakningsgrupp som foljer upp utvecklingen
globalt. Om inga forbattringar sker, avbryts samarbetet.
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4.12 Kontrakt och 6verenskommelser

Kontrakt skrivs mellan det legala kdpande IKEA bolaget och en leverantér. Det finns en antal
standard kontrakt som ska skrivas med samtliga leverantorer. Forsta avtalet & Purchase
Agreement, dar alla artiklar som IKEA menar kdpa av en leverantor finns med. Det innehdller
Priser och ledtider for varje artikel, men &en betalnings villkor, leverans villkor
uppsagningstid och valuta. Andra avtalet & Genral Purchasing Conditions, detta ar ett
standard kontrakt som innehdller generella villkor for att gora affarer med IKEA. Tredje &
IWAY Compliance Committment, ett avtal dér leverantdren forsakrar att de ska arbeta med och
uppfylla IKEA sociala och miljo krav. Fjérde och sista avtalet & Anti Corruption, ett avtal
som tydligt forklara hur IKEA ser pa korruption. Utover dessa avtal sa finns det ett antal
ytterliggare méjliga avtal att skriva med en leverantér sdsom Capacity agreement, buffer stock
agreement.

4.13 Utbildning

Idag far all inkdpspersonal som arbetar i Kinata del av litteratur och annat material innan de
beger sig till Kina. Mdjlighet finns &ven att fa en egen mentor i ndgon som arbetat i Kina
under ndgra & och & inforstadd i systemet. Mentorn fungerar som coach, en sa kallad
speaking partner.

4.14 Framtida mal

| framtiden & malet att IKEA ska effektivisera samarbetet med leverantorerna, detta ska
framst ske genom industrialisering och automatisering. En av respondenterna gav ett exempel
om skillnaden mellan effektiviseringen i Sverige jamfort med Kina gallande att Swedwood %
som idag har cirka trehundrafemtio anstéllda i Sverige jamfort med en fabrik i Kina som har
cirka tretusen anstéllda. 1dag omsétter IKEA cirka attahundra miljoner dollar i Kina arligen
och de raknar med att denna summa om en attadrsperiod & fem ganger sa stor. For att detta
ska fungera kravs en annan typ av leverantorer an vad Kina har idag. Grunden till ett bra
samarbete & enligt respondenten att IKEA och de kinesiska leverantdrerna har en gemensam
langsiktig strategi. Det & viktigt att bygga en bra relation och att skapa ett Omsesidigt
fortroende. IKEA & beroende av en langsiktig relation pa grund av att de utvecklar sitt eget
sortiment som ska finnas i varuhusen under ett &, vilket innebér att de inte kan byta
leverantOrer ofta.

4.15 Framtiden

Infor framtiden & det enligt en av respondenterna vadigt viktigt for vasterlanningar att vara
o6dmjuka men framforallt att vara kunniga inom inkGpsomradet och kinesernas sétt att gora
affarer. Kineser ser det till exempel som valdigt icke respektfullt att hora att deras givna pris
ar for hogt. Vidare méste man som inkopare alltid ha kunskap och belagg for det man siger.

IKEA behdver mer kunnigt folk som har kunskap om hur den kinesiska afférskulturen
fungerar. En av respondenterna som arbeta pa IKEA under &ttio och nittiotalet beréttar att han
har sett manga exempel dér inkOpare inte haft ratt kunskap. Han poangterar dven att det ar
viktigt att visa 6dmjukhet och att ha djup kunskap om kinesernas religion, sétt att agera, sétt

8 Dotterbolag till IKEA
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att forhandla och absolut inte forolampa dem. Ett exempel pd nar kineserna kan bli
forolampade till exempel att endast siga att nagonting ar for dyrt ar forolampande, man méaste
da specifikt kunna peka pa vad det & som &r for dyrt.
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5. Analys

Under detta avsnitt analyseras och sammankopplas den information som framkommit genom
empirin utifran var teorietiska referensram for att finna skillnader och likheter dem emellan.

Modellen nedan & 6ver valda teorier och en fortydligande av det som & markerat blétt i
modellen Strategic Sourcing from Low Cost Countries som tillsammans skapar en helhet och
som framhdller de viktigaste aspekterna som vi anser maste uppfyllas for att kunna skapa
effektiva afférsrelationer mellan svenskar och kineser.

Kulturskilln r —>
ulturs ade Manage Uppna
Interkulturell- — the — effektiva
kommunikation Supplier. relationer
- > Relationship
Relations-

marknadsforing

Figur 5,0veriskt teorival

5.1 Kulturskillnader

Enligt Andreas Johannesson och Mattias Soderberg &r det i affarssammanhang med kineser av
mycket stor vikt att ha en forstaelse for att Kina har en helt annan kultur, politisk situation och
andra varderingar @n vad vi svenskar har. Christer Petersson menar att en 6dmjukhet maste
finnas men det & aven av stor vikt att som inkdpare ha en bred och djup kunskap inom
inkopsomradet affaren galler samt kinesernas sétt att gora affarer. Detta gar i linje med Fang
som menar att nyckeln till att forhandla och gora afférer i Kina & genom dess affarskultur
samt att en forstael se for Kinas situation maste finnas.

Patrik larde sig lite kinesiska under de fem & han bodde i Kina vilket han anser sina
affarskontakter uppskattade. Christer anser att rasen & det viktigaste for en kines och att det
inte spelar ndgon storre roll om du som vésterlanning & duktig pa kinesiska eller delar sasmma
religion som dem, du kan fortfarande aldrig bli helt likstélld med en kines. Déaremot menar
han att kineserna uppskattar vasterlanningars forsok till integration i den kinesiska kulturen

5.1.1 Guangxi
For att forsta begreppet guangxi anser Andreas att man maste ha en stor kunskap om Kina
Quarless menar att guangxi kan uppfattas som korruption men detta g&r mot vad vara

respondenter svarat. Dessa kontaktnatverk sdgs enbart som positivt enligt bade Mattias och
Patrik Ahman d& de menade att de blev gynnade eftersom de pé detta sétt fick kontakt med
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fler potentiella leverantérer som man ansdg sig kunna lita pA Leverantdrerna hittade alltid
"daktingar” som kunde tillverka en viss komponent om de sjava var oférmognartill detta. Pa
detta sétt sparade IKEA tid och kunde samtidigt bli mer effektiva. Skalet till att de litar pa
sina leverantorers kontakter & att de anser att leverantorerna inte kan ge en dalig
rekommendation da detta skulle sla tillbaka pa dem sjdva och de skulle tappa ansikte. Detta
skulle tyda pa att leverantdrerna har daligt omdome och kunna skada relationen med IKEA.
Eftersom IKEA har langsiktiga relationer till sinaleverantorer blir detta av extra vikt.

Guangxi & aven en av huvudfaktorerna enligt Christer till varfor kineserna lyckats sa bra, de
hjalper med andra ord varandra inom "slakten”. Har kommer vi in pa familjen som enligt
Christer & vadigt viktig i Kinadade lever i symbios med varandra.

5.1.2 Kollektivism samt individualism

Att kineser lagger stor vikt vid personliga relationer bottnar enligt Hofstedes teori i de
kollektivistiska storfamiljerna dér de anhériga har mycket starka band till varandra. | det
kollektivistiska synséttets grundpelare konfucianismen framgar det att en individ enbart kan
forstds genom sin relation till andra individer. | linje med Hofstede menar samtliga
respondenter att det finns en svarighet att komma nara en kines pa ett mer privat plan.
Kineserna vill garnatréffas utanfor forhandlingarna men avsikten &r dainte att lara kanna sina
motparter privat utan framst for att se hur de fungerar och reagerar i andra sammanhang.
Christer och Patrik har bada lyckats skapa en vanskaplig relation utanfor arbetet med tva av
sina affarspartners. En av Christers vanner & kristen vilket han anser vara ett av skalen till
varfor de har lattare att forsta varandra. Paralleller gdllande svarigheten for en vasterlanning
at inleda en privat relation till en kinesisk affarspartner kan dras till dimensionen om
osakerhetsundvikande dér Kinaligger hogt upp pa skalan.

5.1.3 Status

Patrik berdttade att han ofta arbetade ensam med en lokal dverséttare direkt mot &garen eller
chefen. Kineserna var altid fler till antalet, ” det fanns alltid sekreterare, ekonomer etc. med,
oftast s3 manga att man inte visste vad alla hade dar att gora”’. Detta kan kopplas till
Trompenaar som i sin dimension om diffus kultur beskriver att kineserna alltid innehar sina
roller. Oberoende av situation har en chef alltid titeln chef vilket kan ledatill att individer som
innehar en hog titel deltar i moten trotts att denne inte & relevant for just den specifika
situationen. Kineserna anser dock att detta héjer maétets men framforallt deras grupps status.
Denna form av tillskrivna status kan kopplas till Trompenaars dimension om status géllande
titlar.

Enligt Fang har &ven &lder en direkt koppling till status i Kina Om en svenska
affarsrepresentant inte anses gammal nog maste de bli 6vertygade om att denne innehar rétten
att fatta beslut for sin arbetsgivare. Patrik anser att dldern inte & en viktig faktor, dock &r
slutsatsen densamma som Fangs; det viktigaste & att den svenske forhandlaren har makten att
kunna ta beslut bade under och efter forhandlingen. Vidare menar Patrik att det & den som
haller i planboken som innehar makten, darav spelar dldern interall.

42



5.1.4 Kommunikationsproblem

Andreas forklarade att kineserna aldrig séger ngj vilket han anser beror pa att de inte vill tappa
ansiktet. Patrik menar att kineserna standigt var rédda for att tappa ansiktet och att erkanna att
de begatt fel och att man som vasterlanning maste vara 6ppen for olika l6sningar till foljd av
detta. Det gdller att ha ett stort tdlamod samt kansla gallande ansikte och att det géller att
adrig malain sig sév eller kinesen i ett hérn. Om en vasterlanning raddar en kines ansikte
kommer denne sta i stor tacksamhetsskuld till vasterlanningen menar Fang vilket kan komma
att visa sig bli vardefullt langre fram i tiden. Vidare menar Patrik att det alltid maste finnas en
utvag, nu eller imorgon. Detta gér i linje men Hofstedes teori som menar att ansikte ar ett
begrepp som framkommit till f6ljd av att kineserna lever i ett samhdlle dér man standigt &
medveten om sociala kontexter. Gallande tidsperspektivet dér

5.1.5 Vidskepligheter

Kinesernas oskrivna regler sdsom vidskeplighet gallande guldfiskar i ett akvarium anser inte
var ett stérande moment enligt Patrik. Detta gar mot Christer som anser att det var stérande
vid forhandlingar da kineserna trodde pa det till den grad att forhandlingar och kontrakt
skrivande kunde stéllas in pa grund av att en guldfisk dog. Enligt honom finns det manga
inofficiella regler i Kina som vasterlanningar inte vet om vilket kan forsvéra samarbetet. Ett
exempel Christer namner & att han fick férmanen att ga med till templet tillsammans med
sina kinesiska kollegor. De ganger de inte fick kontakt med Buddha, var de valdigt |&ga och
ledsna, vilket aven paverkade deras insatser i arbetet, dminstone for stunden. Har kan
paraleller dras till Trompenaar som menar att manniskor i lander med en kontrollerande
kultur tror sig kunna styra sitt 6de vilket stéder vara respondenters svar. | lander med en
kontrollerande kultur som Kina finns &ven ett samband till hogt osékerhetsundvikande.

5.1.6 Fortroende

Eftersom IKEA siktar pa langsiktiga relationer minskar osakerhetsgraden da ett fortroende
byggs upp over tid. Enligt Fang & det viktigt att en dmsesidig tilltro finns for att skapa
framgangsrika affarsrelationer vilket kineser anser kan skapas genom informella méten. Som
tidigare namnts i detta avsnitt sker detta oftast framst genom middagar. Detta gar i linje med
vad Patrik berdttade om hur han och sina kollegor socialiserade sig med kineserna. De brot
arm och drack enligt kinesisk sed och var avslappnade och uppslupna vilket uppskattades av
kinesernavilket i sin tur ledde till framgang inom afféarerna.

5.1.7 Forandring over tid

Néar IKEA forst borjade gora inkop inom belysnings omrédet i Kina fanns det endast ett fatal
fabriker som kunde tillverka europeiska lampor. Detta ledde enligt Patrik till att det var
svarare att pruta. ldag &r det dock tvartom, det vimlar av lampproducenter vilket ar till IKEASs
fordel. Patrik menar vidare att producent Kina har utvecklats nagot otroligt sedan Deng
Xio"Peng 6ppnade de forsta ekonomiska zonerna for tjugo ar sedan. ”Idag &r kulturen inte sa
viktig, det &r bara” money talks” .
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5.2 Relationsmarknadsforing

Samtliga respondenter ansag att IKEAs relationer med kineserna skapas pa lang sikt. Patrik
namnde att under den tid som han arbetade pa IKEA, var foretaget kant for att satsa pa
langsiktiga relationer. Att samarbeta pa lang skt stammer Gverens med
relationsmarknadsforing dér de bor ha en langsiktig fokus pa relationer till affarspartners. Det
forsta begreppet Gronroos forklarar ar fortroende, med detta begrepp menas att foretaget litar
pa sin affarspartner. Grunden till ett bra samarbete & enligt Andreas att IKEA och de
kinesiska leveranttrerna har en gemensam langsiktig strategi. Det & viktigt att bygga en bra
relation och att skapa ett 6msesidigt fortroende.

Andreas namner dven att IKEA &r ett foretag som & beroende av en langsiktig relation pa
grund av att de utvecklar sitt eget sortiment som ska finnas i varuhusen under ett ar, vilket
innebar att de inte kan byta leverantorer ofta. Mattias namner ocksd att i dagslaget arbetar
IKEA bade med stora och sma leverantérer i Kina. Vissa av de foretag som &r stora idag var
sma nar de borjade inleda sitt samarbete. Detta pavisar att IKEA har lyckats upprétta, bevara
och fordjupa relationer med kunder. Ur detta perspektiv har IKEA byggt upp ett generellt
fortroende enligt Gronroos och genom att f6lja en leveranttrs utveckling kan IKEA kan ocksa
som uppdragsgivare pa detta sétt lita pa att leverantoren kan fortsétta tillgodose foretagets
behov.

Pa IKEA har man enligt Andreas avtal och kontrakt som leverantor maste skriva pa innan en
affar kan genomféras. Man stéller dessutom hdga krav pa sina leverantorer betréffande
arbetsforhallanden, barnarbete, socialtansvar och miljo. Detta kallas pa IKEA ” The IKEA way
of purchasing Home Furnishing Products’ , Andreas talade ocksa om att IKEA gor oanmalda
besok hos sina leverantorers fabriker i Kina dar de har attioett olika checkpunkter som de
inspekterar gallande bland annat skydd, anstallningskontrakt, minimildn och barnarbete. Detta
kan dterkopplas till det systembaserade fortroendet som beskrivs i relationsmarknadsforing
skapas genom lagar, regler och kontrakt vilket gor att leverantdr agerar som forvantat.

Personlighetshaserat fortroende grundas pa att individer kan lita pa varandra. Om det finns
ett fortroende mellan tva individer finns det goda majligheter till fortsatta affarsrelationer.
Patrik papekade att IKEA pa grund av de langsiktiga relationerna med tiden blev accepterat
och omtyckt av de kinesiska leverantorerna, till stor del pa grund av de personliga
relationerna. Patrik gav har enbart goda erfarenheter av samarbete med leverantorer i Kina..
Han ansdg &ven att han och sina medarbetare var ett uppsluppet och glatt gang som tog
kineserna pa ett bra sétt. De var inga "dipskillar” utan enkla och avslappnade och brét arm
och drack efter kinesisk sed. Enligt Patrik gillade kineserna dem for att de var sa enkla samt
att de tog seden dit de kom. Att umgas pa detta sétt och vara social med kineserna ledde till
framgang inom affarerna enligt Patrik. Det personlighetsbaserade fortroendet som beskrivs
inom relationsmarknadsforing verkar, enligt Patrik, vara viktigt for att IKEA ska kunna
utveckla goda och langsiktiga relationer med leverantorer i Kina.

Enligt Gronroos blir afférspartners mindre priskansliga under relationens utveckling. Det
skapas ett storre varde for kunden &n vad gélva karnlésningen ger, i form av fortroende och
socidt varde. Detta bekréftas av Andreas som namnde att istéllet for att avsluta relationer till
leverantOrer som ibland gjorde misstag eller inte kunde producera en viss volym till ett visst
tillfale s hjalpte IKEA istéllet dessa med resurser eller hade dverseende for att man visste
sen tidigare samarbete att det var en bra leverantdr. Gronroos forklarar dock vikten av
attraktion och engagemang mellan tva parter. Kan man inte visasig palitlig eller flexibel infor



nya losningar finns det en risk att samarbetet avbryts. Ibland var det enligt Christer
nodvandigt att avsluta relationer. Christer forklarade att om det gjordes ett avslut sa gjordes
det paett " schysst” sétt enligt en avvecklingsplan.

Aven Andress talade om IKEAs sétt att hantera avslut med leverantérer som inte klarade av
att gora forbéttringar inom sin produktion. Han beréttade forst och framst att IKEA Group
finns for att hjdlpa sina leverantOrer att forandra verksamheten till det béttre. Detta gors via
natverket "Trading Service Offices’ som & en intern support och évervakningsgrupp som
foljer upp utvecklingen globalt. Om inte leverantor klara av att gora framsteg efter
patryckningar fran IK EAs sida sa avbryts samarbetet.

Inom rel ationsmarknadsforing &r attraktion av vikt med detta menas att det maste finnas nagot
hos en blivande afférspartner som gor denne attraktiv. Finns det attraktion mellan inkdpare
och leverantor kan affarsrelationer skapas. Christer bekréftade detta genom att tala om att
kineser manga ganger ar Overlagsna i handkraft, kvalité, pris och &ven att kineserna har
hundra procent uppsikt dver hela produktionsprocessen. Detta gor kinesiska leverantorer
attraktiva for IKEA. Han var dock tydlig med att understryka att de enbart fick det de betalade
for. Betalade de inte tillrackligt bra kunde de heller inte rékna med nagon god kvalité. Ett
intressant citat fran Christer &r: "Det enda en kines inte justerar pa i sin kalkyl &r sin egen
vinst”. Med detta menar han att om en kines g far det pris han har forvantat sig plockar han
bort ndgot annat i sin kalkyl men adrig sin egen vinst. Gronroos beskriver att genom en
grundligt genomfoérd intern marknadsféring agerar personalen mer effektivt. Det &r viktigt att
ge sin persona handlingsfrihet och uppmuntran till att ta egna beslut. Detta gar i linje med
vad Patrik talade om. Han beréttade att han som inkopare fick ett stort fértroende och ansvar
fran IKEAs sidai Kinavilket han tyckte var positivt for sitt arbete.

5.3 Strategic Sourcing from Low Cost Countries

Enligt Eriksson och Lerenius, forfattarna till modellen Strategic Sourcing from Low Cost
Countries, behover ett tillverkningsforetag kompetens, erfarenhet och utbildning av personal
for att kunna uppna sinamal i ett |dgkostnadsland. IKEA har bade erfarenhet och kompetens
inom inkdpsomradet Kina eftersom de var bland de forsta svenska foretagen att handla med
kinesiska leverantorer. Andreas menar att IKEA och de kinesiska leverantérerna har en
gemensam langsiktig strategi och att detta ar av stor vikt for att lyckas uppna en bra relation
och att skapa ett Omsesidigt fortroende. Detta gar i linje med forfattarna som anser att
fortroende och tillit & av lika stor vikt som faktorerna ovan. Géllande utbildning av personal
beréttade Mattias att IKEAS inkOpare som & bosatta i Kina, far om de sa 6nskar, ta del av
litteratur for att fa okad kunskap om Kina som inkdpsland. Mattias beréttade vidare att de
aven far tillgang till en mentor som bott i Kina sedan tidigare som ska fungera som en coach,
en sa kallad " speaking partner”.

Develop Means for Quality Problem Handling, vilket menar att foretag behdver utveckla
meningen med manuell produktion, inspektera teknologin och kvalitén hos sina leverantorer
& nagot IKEA gor |6pande genom diverse krav och avtal med sina leverantorer. Enligt
Andreas gor IKEA oanmalda besok hos sina leverantorers fabriker i Kina dar de har attioett
olika checkpunkter som de inspekterar gdllande bland annat skydd, anstallningskontrakt,
minimilén och barnarbete. IKEAs olika krav & bland annat ” Good and Healthy products” .
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Géllande Evaluate the Relationship, det vill siga att foretag maste utvardera relationen och
resultatet, kan kopplas till IKEAs Best Buy model som innehdller fyra viktiga omraden for att
utvardera sina leverantorer. Andreas beréttade &ven om Best Buy fast som IKEA anvénder sig
av for att beddma nya leverantorer. Forfattarna till modellen tar &en upp Develop the
Supplier vilket kan kopplas till IKEA GROUP vars uppgift &r att finnas som stdd for sina
leverantorer till att forandra verksamheten till det béttre. Detta gors via néatverket " Trading
Service Offices” som & en intern support som foljer upp utvecklingen. Andreas beréttade att
IKEA vill hjdlpa sina leverantdrer i sin teknologiska utveckling men att samarbetet kan
komma att avbrytas om inga forbéttringar sker under langre sikt. Detta gér i linje med vad
forfattarna anser géllande att undvika kostnader 6ver tiden och att foretag bor arbeta med sina
leverantOrer for att identifiera processforandringar som minskar produktionskostnaderna och
forbéttrar kvalitén
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6. Slutdiskussion

Foljande avsnitt kommer att presentera vara slutsatser utifran analysen dar vi kommit fram
till vissa aspekter som vi anser vara utmérkande och viktiga for en fungerande och effektiv
affarsrelation mellan en svensk inkdpare och kinesisk leverantor. Dessa presenteras som ett
cirkeldiagram for att ge en storre dverblick.

6.1 Nyckelbegrepp

Foljande nyckelbegrepp anser vi vara viktiga att vara medvetna om samt behérska for att
kunna uppna en lyckad affarsrelation med kinesiska leverantorer:

- Talamod

« Varakunniginom sitt omrade

« Alltid dubbelkontrollera dverenskommelser & avtal

- Hakunskap om Kinas kultur (Guangxi), politik & lagar

- Varatillmotesgdende angdende aktiviteter utanfér arbetet

« Ej gorahandlingar som leder till att en kinestappar ansikte

Vi anser att det & av stor vikt att uppréthdla en djup tolerans samt kunskap om sina
kinesiska leverantorer och deras kultur for att kunna upprétthalla ett lyckat affarsforhallande.
De kulturella skillnaderna standigt bejakas. Eftersom IKEA haft egen persona paplatsi Kina
under flera ar, samt &ven har kineser anstéllda, anser vi att de redan kommit en bra bit pa
vagen gdlande detta. De innehar sdledes redan kunskap om de kinesiska lagarna och om
politiken som rader i landet.

For att lyckas upprétthdlla goda relationer maste &ven svensken vara kunnig inom sitt omrade
for att uppratthalla respekt av kineserna samt inneha en position inom sitt féretag som pavisar
att individen har makt att ta egna beslut. Detta & extra viktigt om individen inte & sa gammal.
Med omrade menar vi att individen ska inneha en bred kunskap samt ha belagg for sina
pastdenden. Det & dven av stor vikt att dubbelkontrollera alla 6verenskommelser och avtal for
att undvika missforstand. Da kineser inte kan saga "negj” av radsla for att tappa ansikte maste
aven hénsyn till detta tas. Vidare bor det fran den svenska inkoparens sida finnas ett
tillmotesgéende gallande aktiviteter utanfor affarerna, det vill siga aktivt deltaga pa middagar
och sdvidare.

Vi anser att IKEA har en mycket stor fordel genom att de har funnits i Kina sedan landet
Oppnades upp for handel samt att de har kinesiska medarbetare i sina inkdpsteam. Detta gor
att relationen mellan IKEA och sina leverantorer blir djupare och tétare &n om de akt dit fran
Sverige for att gora affarer varje gang. Det faktum att IKEA aven siktar pa langsiktiga
relationer samt hjalper sina leverantorer om sa behovs, anser vi ocksa ha hjapt foretaget i stor
utstrackning. Genom langsiktiga relationer minskar successivt osikerhetsgraden mellan
parterna samt att eventuella missforstand minskas sa parterna ar vana vid att gora affarer med
varandra.
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6.2 Mojliga forklaringar till att respondenterna uttalar sig olika

En magjlig forklaring till att Christer och Patrik har skilda asikter om hur det & att forhandla
och kommunicera med kineser kan dels vara att Patrik har levt i Hong Kong under fem ar.
Han har da kunnat tain en storre del av kulturen och lart sig anpassa sig efter kineserna sétt
att gora affarer. Detta kan vara en orsak till att han inte exempelvis ansdg inofficiella regler
vara ett lika stort problem som Christer. En annan orsak till skilda svar kan vara att kineserna
fick respekt for Patrik som levde i Kina. Han kan mgjligtvis ha blivit mer accepterad genom
att han tog del av deras land, seder och kultur. Patrik sa sdv att det ansdgs "hogt” av
kineserna att som vasterlanning bo i Hong Kong, Kina. Detta kan ha inneburit férdelar for
Patrik, kineserna kan pa sa sétt ha 6ppnat sig mer och mjuknat infér honom. Patrik arbetade
for IKEA Trading i Hong Kong inte for IKEA Components. Detta bor dock inte ha gjort att
forhandlingar och kommunikation anses vara enklare for Patrik.

6.3 IKEAs interna utbildning

En av respondenterna beréttade att IKEAS inkOpare som &r bosatta i Kina far, innan de aker
dit, ta del av litteratur vilket dock & valfritt. De far &ven tillgang till en mentor som bott i
Kina sedan tidigare. Denna mentor ska fungera som coach, en sa kallad " speaking partner”.
Tidigare fick nyainkdpare ga en kortare utbildning for att fa en stérreinsikt i hur affarsivet i
Kina fungerar. Var uppfattning ar att IKEA behover ett battre utbildningsprogram for sina
blivande inkdpare i Kina. | dagslaget verkar det inte som att IKEA prioriterar utbildning om
Kinas affarskultur vilket vi anser vara av stor vikt. De behdver mer kunnig personal som har
kunskap om hur den kinesiska affarskulturen fungerar.

6.4 Studiens framtagna modell

Figur 6, Kérnaspekterna

Talamod

Kultur
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Avsdlutningsvis har vi kommit fram till att kulturen inte & av lika stor vikt men att det i
sutandan &r kapitalet som &r det viktigaste i dagens Kina. Var ursprungliga hypotes handlade
om att vi gjorde ett antagande gallande att affarskulturen var det mest vasentliga for att uppna
en lyckad afférsrelation mellan ett svenskt foretag och en kinesisk leverantér. Under studiens
gang har det dock framkommit att kulturen visserligen & av mycket stor vikt, men att det
absolut viktigaste & att det svenska foretaget ifrdga innehar kapital. Som en av vara
respondenter svarade pa fragan gdlande hur viktig afférskulturen var for att lyckas skapa
lyckade affarsrelationer: ” Kulturen &r inte sa viktig idag, det ar bara Money talks’.

6.5 Forslag pa fortsatta studier inom omradet

Vad kan IKEA bli béttre pd i sitt arbete med kineserna for att skapa annu effektivare
relationer och déarav affarer? Ett annat forslag pa fortsatta studier kan vara hur IKEA som
standigt expanderar, ska ga tillvaga for att pa basta sétt utbilda ny persona for att forsta
affarsrelationerna mellan IKEA och Kina. Detta galler &en andra foretag som redan handlar
eller funderar pa att borja handla med kinesiska leverantorer.
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Bilaga 1

Intervjufragor, Christer Petersson, Fore detta inkdpsansvarig for IKEA
belysning i Kina. Personlig intervju 2007-04-18

Huvudfraga:
- Har inkopet till leverantorer lyckats?

Kulturkrockar, skillnader i den svenska kulturen jamfort med den kinesiska?
Vilka ar de vanligaste kommunikationsproblemen?

Hur gér en forhandling till?

IKEAs relation till sinaleverantorer?

Oanmélda besok i fabrikerna?

Vad har IKEA for inkdpsavtal i Kina gadllande leveransvillkor, lagar osv?
Korruption, hur upplever Ni att det finnsi Kina?

Hur sékerhetsstalls kvalitén pa produkterna?

Problem som uppstétt for IKEA vid inkop i Kina?

Prisbildning (Kina som |agkostnadsland)

Vad hander om leverantérernainte klarar av en effektivisering?

Vad anser Ni vara grunden till ett bra samarbete?

Kompletteringsfragor géallande affarsrelationer, via e-mail 2007-05-25.

- Sakineserna ndgon gang att avtal skrivnai datid inte géller i nutid?
- Hur viktigt & adern? Respekterare en kines en svensk forhandlare som &r relativt ung?
- Bestod den kinesiska forhandlingsgruppen av fler individer 8n den svenska?

- Hande det att kineser var med pa méten enbart for att de hade en hog titel, &ven om deinte
hade négot att gora med galva forhandlingen eller affaren?

- Hur langt kan man ga for att undvika att en kines tappar ansikte? Dvs hur stort tdlamod
maste man ha?
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- Var kineserna bra pa att passatider och deadlines? Om nej, har du nagratips pa hur man kan
undvika det och sétta en tidspress?

- Var det viktigt att ge bort gavor till era affarspartners?

- Mérkte du nagon storre skillnad pa hur affarsrel ationerna gentemot era leverantorer forholl
sig nér du forst borjade handlai Kinajamfort med nér du slutade?

- Fanns en omsesidig 6kad forstaelse mellan era kulturer nér du slutade mot nér du borjade
eller var det framst ni som fick rétta er efter deras?



Bilaga 2

Intervju med Christer Petersson, arbetade 30 &r inom IKEA, &r nu
egenforetagare

Christer var mellan 1981-89 inkOpsansvarig pa belysning IKEA of Sweden och mellan ar
1990-1999 arbetade han som marknadschef fér Modul Service (idag IKEA Components).
Idag & han egen foretagare och driver Limemark of Sweden AB, ett foretag som bland annat
ar kontrakterad till Brulle& Jacobsen, dansk lampdesigner.

Kulturkrockar mellan Kinas kultur och IKEAs foretagskultur

Christer arbetade med belysning pa IKEA under éttiotalet och var en av de forsta inkparna
fran IKEA att borja handla pa den kinesiska marknaden. Christer utvecklade inkdp inom
belysning vilket var hans ansvarsomrade. Belysning var en féregangare pa IKEA att borja
handla i Kina. Christers uppfattning av kineserna & att buddhismen har en mycket stor och
viktig betydelse i deras liv. Rasen & nummer ett, nummer tva & pengar. Desto mer pengar en
kines tjanar under detta livet desto béttre nasta liv far individen. Christer anser att det &r svart
att bli vén med en kines pa ett mer personligt plan. Han har utvecklat en riktig vanskap med
tva kineser som han gjorde affarer med under éttiotalet och de har fortfarande kontakt. En av
dessa kineser & katolik och Christer menar att orsaken till att deras vanskap har lyckats beror
pa att de bada & kristna och kan tala samma sprak med varandra. Vidare menar Christer att
kineserna &r ett stolt folkslag som aldrig beréttar om nagot daligt har hant i deras liv. En stor
orsak till att kineserna har lyckats beror enigt Christer pa att de hjaper varandra och har goda
kontaktnéat, de har valdigt manga "kusiner” somi salvaverket oftast & naravanner.

Familjen & viktig i Kina, de lever i symbios med varandra. Christer menar att det & vanligt
att den aldsta individen i familjen vajer ut ett barn ur familjen som ska arbeta pa fabrik. |
fabriken bor och lever arbetarna under nagra & for att tjana pengar som de sedan kan ta med
sig tillbaka till sina familjer pa landsbygden for att dar till exempel kunna Gppna en
affarsverksamhet. Pa fabrikerna vill arbetarna arbeta sd mycket som méjligt under de ar de &r
dar for att tjana sa mycket pengar till sin familj som mgjligt. Arbetarna & lediga en sbndag i
manaden samt nagra dagar under det kinesiska nyaret som infaller under februari och mars
manad. Innan nydr fa&r de ut sin bonuslon vilket leder till att manga inte kommer tillbaka till
fabriken.

Vidare berdttade Christer att majoriteten av afféarsmannen i Kina har ett akvarium med
guldfiskar och om en guldfisk dor betyder det otur vilket i sin tur betyder att de inte kan gora
affarer den dagen. Ett annat exempel Christer némner &r att han fick formanen att ga med till
templet tillsammans med sina kinesiska kollegor. De ganger de inte fick kontakt med Buddha,
var de valdigt 13ga och ledsna, vilket dven paverkade deras insatser i arbetet, &minstone for
stunden. | Kina finns det manga inofficiella regler som man som vésterlanning inte vet om,
vilket kan forsvara samarbetet. Darfor &r det enligt Christer av stor vikt att ha mycket kunskap
med sig innan man ska gora afférer med en kines.

Kommunikationsproblem

For att Christer skulle forsta vad kineserna menade i affarssammanhang fick kineserna alltid
berétta hur de hade forstétt specifikationen vilket visade sig nastintill aldrig dverensstamma
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med Christers order. Darfor framhaller Christer att det & mycket viktigt att dubbelkontrollera
sina orders sa att bada parter uppfattat samma sak.

Forandring over tid

IKEA borjade pa attiotalet att kopa in rispapper, lampor och rotting fran Taiwan. IKEA
belysning importerade for forsta gangen direkt fran Kina ar 1986. | borjan av attiotalet var tio
procent av IKEAs lampinkop fran Asien och nittio procent var fran Europa. Idag tjugo ar
senare ar laget ungefér det omvanda. Handeln med Kina har vaxt och blivit mycket stor och
under attiotalet sdg IKEA den enorma potential som fanns och finns i Kina. Christer beréttar
ocksd att pa attiotalet var det statsapparaten i Peking som styrde alt i Kina sa kallad
"statshandel”, det fick inte finnas nagra privata intressen. | mitten av nittiotalet borjade det
forekomma mer privata &ganden och med detta har handeln forandrats mycket, det har blivit
mer fritt och det finns egnaintressen.

Leverantorerna

Christer menar att ”kinesernas handkraft gor att de bli 6verlégsna’. Det & de som gor dem sa
starka. Han namnde Ericsson som ett exempel pa hur viss produktion méaste géras manuellt.
Deras mobiltelefoner tillverkas manuellt och skulle formodligen vara svéra att géra med
samma kvalité maskinellt. De storsta fordelarna med att handla i Kina & priset, bra kvalité
och att kineserna har en mycket god uppsikt 6ver hela produktionsprocessen. Kineserna
tillverkar den kvalitén pa produkterna som kunden betalar for. Fabrikerna importerar mycket
fran andra lagkostnadslander for att fa ratt kvalité pa produkterna.

IKEA hade pa Christers tid inget ansvar gentemot sina leveranttrer, men de gick snyggt ur
affarer. IKEA hade en avvecklingsplan, som man fdljde men han pointerade tydligt att
"businessis business’ och att naframgang i affarer i Kinainnebér total héansyns Gshet.

Framtiden

Det &r enligt Christer valdigt viktigt for vasterlanningar att vara 6dmjuka men framforallt att
vara kunniga inom inkOpsomradet och kinesernas sétt att gora affarer. Kineser ser det till
exempel som véldigt icke respektfullt att hora att deras givna pris ar for hogt utan att fa en
forklaring pa vad som & "fel” i kalkylen. Vidare maste man som inkdpare altid ha kunskap
och belagg for det man sager.

IKEA behdver mer kunnigt folk som har kunskap om hur den kinesiska afférskulturen
fungerar. Christer sager att han har sett manga exempel dar inkOpare inte haft denna kunskap.
Han poéngterar aven att det & viktigt att visa 6dmjukhet och att ha djup kunskap om
kinesernas religion, politiska lage, sétt att agera, sétt att férhandla och absolut inte forolampa
dem. Christer gav ett exempel pa nar kineserna kan bli férolampade till exempel att endast
saga att nagonting ar for dyrt & forolampande, man maste da specifikt kunna peka pa vad det
ar som &r for dyrt.

"Det enda en kines inte justerar pai sin kalkyl & sin egen vinst” far man g det pris man har
forvantat sig plocka de bort nagot annat i sin kalkyl men aldrig sin egen vinst.
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Exempel: Nér Christer forst var i Kina lyckades han pressa priset med en leverantor av
transformatorer som anvands i lampor. Né& dessa sedan levererades till IKEA hade
leverantoren valt att ta bort ett radiostorningsskydd vilket resulterade i att alla
transformatorerna fick dterkallas. Leverantoren svarade att IKEA € hade betalat for det.
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Bilaga 3

Intervjufragor, Andreas Johannesson, Inkdpsansvarig IKEA i Sddra Kina.
Personlig intervju 2007-04

Kulturkrockar, skillnader i den svenska kulturen jamfort med den kinesiska.
Vilka ér de vanligaste kommunikationsproblemen?

Hur gér en forhandling till?

IKEAs relation till sinaleveranttrer

Oanmélda besok i fabrikerna

Vad har IKEA for inkdpsavtal i Kina gadllande lagar & leveransvillkor?
Korruption, hur upplever Ni att det finnsi Kina?

Hur sakerhetsstalls kvalitén pa produkterna?

Problem som uppstétt for IKEA vid inkop i Kina?

Prisbildning (Kina som |&gkostnadsiand)
Vad hander om leverantérernainte klarar av en effektivisering?

Vad anser Ni vara grunden till ett bra samarbete?
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Bilaga 4

Intervju med Andreas Johannesson, ink6psansvarig for
komponenter i S6dra Kina

Kulturkrockar mellan Kinas kultur och IKEAs foretagskultur

Kina har en helt annan kultur med andra varderingar an vastvarlden och detta & enligt
Andreas mycket viktigt att ténka pa nar man ska gora affarer i Kina. Det finns fler olikheter
an likheter mellan kulturerna. Andreas menar vidare att det & svart att bli van med en kines
paett privat plan vilket han framst tror beror pa att kineserna & galnai pengar och ténker mer
pa hur mycket pengar de kan tjana pa " vanskapen”. De flesta kineser &r buddhister och deras
tro innebér att ju mer pengar en individ tjanar i detta livet desto béttre blir néstaliv. En annan
grundlaggande faktor gallande att kulturskillnaderna & sa olika beror enligt Andreas pa de
kinesiska grundvérderingarna och den politiska skillnaden. | Kina styr kommunismen landet

till hundra procent.

Kommunikationsproblem

Det vanligaste kommunikationsproblemet & spréket och att uttalet & annorlunda. Kineserna
sager aldrig ngj vilket leder till att det blir svart att tolka vad de egentligen menar. Inneborden
av att svarajai Kina & annorlunda é@n har hemma i Sverige. Darfor &r det mycket viktigt att
kontinuerligt stélla kontroll fragor, upprepa sina fragor och dubbelkolla om bada parter menar
samma sak. Vidare menar Andreas att den framsta orsaken till att kineserna inte sger ng ar
for att "inte tappa ansiktet”.

Leverantorerna

IKEA har idag cirka 250-300 leverantorer i hela Kina och Andreas anser att de &r tuffa men
réttvisa mot dem. Fran bdrjan, innan IKEA var véetablerat i Kina, akte de sdva ut till
fabrikerna och inspekterade vilka de ville idka handel med. Idag kontaktar &ven de kinesiska
fabrikerna IKEA och vill att de ska kOpa deras ravaror, material och produkter. IKEA ga dven
pa massor, soker pa internet, kontrollerar bruttolistor och tullistor for att stka upp nya
kvalificerade leveranttrer. Andreas anser att IKEAS leverantorer i Kina inte & lika beroende
av IKEA som leverantérerna i Europa och Sverige &r. Detta tror han framst beror pa att de
kinesiska leverantdrerna har andra stora internationella uppdragsgivare.

Krav

Ett stort problem i Kina & enligt Andress att de inte har samma regelverk och lagar som vi
har i Sverige. IKEAs regler sager att fabrikernainte far muta sina leverantrer men Kina ar ett
korrupt land vilket leder till att detta & valdigt svart att kontrollera. De lagar och regler som
IKEA anvander sig av i Kina &r alltid det som &r lagst i lagen. Andreas gav ett exempel
gdllande detta da lagen i Kina framhaller att ungdomar inte far arbeta innan de fyllt sexton ar
medan IKEAs regler framhdller att ungdomar far borja arbeta nar de fyllt femton &r. | detta
fall & den kinesiskalagen lagst och & en den som fdljs.
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Enligt Andreas gor IKEA oanmé&lda bestk hos sina leverantorers fabriker i Kina dér de har
atioett olika checkpunkter som de inspekterar gadllande bland annat skydd,
anstallningskontrakt, minimilon och barnarbete. Det finns enligt Andreas olika krav som
IKEA stéller pa sina leverantorer. Det ska vara " Good and Healthy products’ vilket innebér
att leverantérerna inte far anvanda sig av kemikalier. IKEA kontrollerar &en hur
leverantorerna lastar produkterna sa att de inte faller av eller att skador kan ske. Detta &r ett
"steg for steg” system som IKEA implementerar med sina leverantdrer sa att aven
leverantdrerna ser det som en nddvandighet att leverera det kunden har bestéllt. Vidare menar
Andreas att IKEA har rétt att aterkalla produkterna om kvalitén avviker fran avtalet. IKEA
stéller krav pa sina leverantdrer och om ett misstag skulle uppsta upphor inte avtal att géla
med leverantdren utan de far ofta en andra chans da IKEA vill hjdpa sina leverantorer att
réttatill eventuella misstag.

Inkdpsavtal

The IKEA way of purchasing Home Furnishing Products, Andreas forklarar att detta innebar
att IKEA stéller krav pa sina leverantorer betréffande arbetsférhallanden, barnarbete, socialt
ansvar och miljo. Han fortsatter med att berétta att &tgarda eventuella problem som kan uppsta
for leverantorerna finns IKEA GROUP vars uppgift & att finnas som stod for sina
leverantorer till att forandra verksamheten till det béttre. Detta gors via néatverket " Trading
Service Offices’ som &r en intern support som foljer upp utvecklingen. Om inga forbéttringar
sker palangre sikt sa kan samarbete komma att avbrytas.

Framtida mal

| framtiden & malet att IKEA ska effektivisera samarbetet med leverantorerna, detta ska
framst ske genom industrialisering och automatisering. Andreas gav ett exempel om
skillnaden mellan effektiviseringen i Sverige jamfér med Kina géllande Swedwood som &r ett
dotterbolag till IKEA som idag har cirka 350 anstdllda i Sverige medan en fabrik i Kina har
cirka 3000 anstéllda. 1dag omsétter IKEA cirka &ttahundra miljoner dollar i Kina arligen och
de réknar med att denna summa om en attadrsperiod & fem ganger sa stor. For att detta ska
fungera krévs det en annan typ av leverantérer an vad Kina har idag. Grunden till ett bra
samarbete & enligt Andreas att IKEA och de kinesiska leverantdrerna har en gemensam
langsiktig strategi. Det & viktigt att bygga en bra relation och att skapa ett dmsesidigt
fortroende. IKEA & beroende av en langsiktig relation pa grund av att de utvecklar sitt eget
sortiment som ska finnas i varuhusen under ett &, vilket innebar att de inte kan byta
leverantOrer ofta.
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Bilaga 5

Intervjufragor, Mattias Soderberg, Deputy Trading Area Manager i Sodra
Kina Telefon intervju, 2007-04-18

Hur l1&gen har Ni arbetat inom IKEA?

Vilket ansvarsomrade har Ni?

Hur lange har Ni haft den position Ni innehar idag?

Tidigare erfarenheter inom andra foretag eller omraden?

Vilkafordelar anser Ni vara mest fordel aktiga med att importera fran Kina?
Hur ser relationerna ut med inhemska leverantorer? Hur vérdas relationerna?

Vad &r de viktigaste attributen enligt Er, for att kunna bygga en brarelation med sinai Kina
leverantOrer?

Vilka &r det storsta olikheterna med att forhandla med en vasterlandsk/kines?
Vilkakulturskillnader finns det och hur mérker man i safal av dem?

Om ja, paverkar kulturskillnaderna férhandlingar?

Finns det ndgot Ni behdver bli béttre pai erarelationer till leverantorer i Kina?
Hur fungerar er kommunikation med eraleverantorer i Kina?

Uppstér problem i kommunikationen iom att Ni bada kommunicerar pa frammande sprak, pa
vilket sétt ger desigi uttryck i safall?

Har det skett nagon storre forandring i ert arbete med eraleveranttrer sedan Ni borjade arbeta
i Kina? Arbetani paett annorlunda sétt idag an ni gjorde for 5 ar sedan?

Vad &r den langsta tiden ni har samarbetat med ett och samma féretag?
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Bilaga 6

Intervju med Mattias S6derlund, Deputy Trading Area Manager i
Sodra Kina

Mattias & stallforetradande Deputy Trading Area Manager i Sodra Kina sedan drygt ett ar
tillbaka. Detta innebér att han & vice ansvarig for IKEAs inkdp i sodra Kina-regionen, vilket
omfattar tva kontor: Shenzhen Representative Office (i Shekou) och Chengdu Representative
Office (i Chengdu) Han var tidigare Material Area Manager i Central Kina vilket innebar att
han var ansvarig for material inkops omréde inom Central Kina.

Kulturkrockar mellan Kinas kultur och IKEAs foretagskultur

De kulturella skillnader som Mattias upplevt &r att det tar langre tid att skapa en relation med
en kines an en vasterlanning. Det &r viktigt att forstd den kinesiska affarskulturen som &r
valdigt annorlunda i jdmforelse med den vasterlaska. | telefonintervjun ndmner Mattias
Guangxi som enligt Mattias liknas vid ett "relationssystem” och for att kunna forsta vad detta
innebar maste man ha kunskap om Kina.

Forandring Over tid

IKEA borjade handlai Kina & 1979 men det var inte forens fram till for &tatill tio & sedan
som de insdg vikten av Kinas for IKEAs forsorjning. Under 1995 kom handeln igang
ordentligt.

Leverantdrerna

IKEA har idag trehundrafemtio leveranttrer och raknas komponents med sa har de fyrahundra
leverantOrer i Kina. Mattias betonade att det ar viktigt att IKEA och leverantdrerna arbeta i
samma riktning och att bada parter delar samma langsiktiga mal med samarbetet.

Innan Mattias borjade pa IKEA i Kina handlade IKEAS relationer med leverantérerna om
kortsiktighet. Idag kops stérre volym av varje produkt in. | dagslaget arbetar IKEA bade med
stora och sma leverantorer i Kina Vissa av de foretag som & stora idag var sma nar de
borjade inleda sitt samarbete.

Mattias sager att "Kina & idag en marknad manga handlar pd’ vilket innebér att
leverantorerna idag har manga kunder att valja mellan. Det innebéar darfor att IKEA maste
vara unikai sitt sétt att handla, eftersom alla eller manga foretag & i Kinaidag. Detta gor de
genom att arbeta langsiktigt med sina leverantorer vilket innebér att de produktutvecklar och
produktionsanpassar sortimenter som &r deras identitet och beslutastill fullo av IKEA gélva.
Idag far all inkdpspersonal som arbetar i Kinata del av litteratur och annat material innan de
beger sig till Kina. Mgjlighet finns dven att fa en egen mentor som arbetat i Kina under négra
ar och & inforstadd i systemet. Mentorn fungerar som coach och sa kallad speaking partner.
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Bilaga 7

Intervjufragor, Patrik Ahman, tidigare landsansvarig for Hong Kong
Japan och Korea samt elektronikansvarig for hela Asien. Telefon
intervju, 2007-05-14

* Hur lange har Ni arbetat inom IKEA?

 Vilket/vilka ansvarsomrade hade Ni under eradr pa IKEA?

» Hur lange arbetade Ni med inkdp i Kina?

* Hur anser Ni att Er kommunikation med Eraleverantorer i Kina fungerade?

*  Upplevde Ni att kineser hade ” oskrivnaregler” nér det gallde att gora affarer? Om
ja, var detta sdifall ett hinder vid forhandlingar?

« Var det svart/enkelt att |ara kdnna kineserna pa ett mer personligt plan?
» Kineser vill gérna se hur sina afférspartners & utanfér kontoret och under mer
informella omstandigheter for att se derasriktiga”jag”. Var Ni ofta pa middagar

tillsammans med eraleverantorer?

- Omja, kéndes det som att det var av stor vikt for kinesernas uppfattning om
Er och IKEA att medverka painformella middagar och dylikt?

» Upplevde Ni att guanxi (det kontaktnatverk varje kines har) ibland kunde uppfattas
som korruption?

- Omja, hur upplevdes det?

* Anser Ni att kineserna har en hdg grad av tolerans under férhandlingar jamfért med en
svensk leverantor

* Vilka typer av resurser, kapaciteter och kunskaper behdvs i organisationen for att
lyckasi ett |&gkostnadsland?

« Vilkaregioner och vilken typ av produktkategorier soker ni hos ett |agkostnadsland
och varfor?

» Hur sig eraingangsmajligheter i Kinaut vid den tid ni arbetade i Kina?
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* Hur identifierade Ni potentiellaleverantorer?
*  Hur underhdll Ni erarelationer till leverantorerna?
* Hur upplevde Ni IKEASs ledningsfilosofi nar du arbetade pa Ikea? Fick ni inkdpare

gélvatamycket ansvar? Om Ni fick dettatror du att det bidrog till att man gjorde
béttre ifran sig?

Kompletteringsfragor gallande affarsrelationer, svar via e-mail 2007-05-25.

- Sakineserna nagon gang att avtal skrivnai datid inte géller i nutid?
- Hur viktigt & aldern? Respekterare en kines en svensk forhandlare som &r relativt ung?
- Bestod den kinesiska forhandlingsgruppen av fler individer an den svenska?

- Hande det att kineser var med pa méten enbart for att de hade en hog titel, &ven om deinte
hade nagot att gora med sjadva forhandlingen eller affaren?

- Hur langt kan man ga for att undvika att en kines tappar ansikte? Dvs hur stort télamod
maste man ha?

- Var kineserna bra pa att passatider och deadlines? Om nej, har du nagratips pa hur man kan
undvika det och sétta en tidspress?

- Var det viktigt att ge bort gavor till era afférspartners?

- Mérkte du négon storre skillnad pa hur affarsrel ationerna gentemot era leverantorer forholl
sig nér du forst borjade handlai Kinajamfort med nér du slutade?

- Fanns en omsesidig 6kad forstael se mellan era kulturer nér du slutade mot nér du borjade
eller var det framst ni som fick rétta er efter deras?



Bilaga 8

Intervju med Patrik Ahman, tidigare landsansvarig fér Hong Kong
Japan och Korea samt elektronikansvarig for hela Asien. Arbetade
pa IKEA under 1972-1994.

Patrik Ahman arbetade inom IKEA under tjugotva & varav han under fem av dessa var bosatt
i Kina. Han startade sin karriar inom IKEA som inkdpsassistent och arbetade sedan som
produktchef. Ar 1990 flyttade Patrik till Kina dar han sedan befordrades till landsansvarig for
Hong Kong, Japan samt Korea. N&gra ar senare blev han elektronikansvarig for hela Asien.
IKEA. Patrik arbetar fortfarande med belysning som egenforetagare da han driver tva
lampbutiker i Goteborg.

Kulturkrockar upplevde inga problem i sammantréffandet mellan den kinesiska och
vasterlandska kulturen. For Patrik handlade det mycket om att ta kineserna pa rétt sétt. Patrik
larde sig ocksa vissa delar av spraket under &ren han var bosatt i Kina vilket uppskattades av
kineserna och &ven underléttade for hans egen del. Patrik menar att man som vasterléanning
var tvungen att visa ddmjukhet och respekt men upplevde inte informella regler som néagot
problem. Varje fabrik hade forvisso ett akvarium med guldfiskar, men dessa ” oskrivna regler
" storde adrig forhandlingarna enligt Patrik. Kineser var dock rédda for att "tappa ansiktet”,
devilleinte visa att de hade begatt nagra misstag.

Vidare menar Patrik att det var nastintill omajligt att 1&ra kanna kineser pa ett privat plan. De
bjod aldrig hem honom vilket han tror kan bero pa att de inte hade ndgonstans att ta hem sina
affarspartners. De bodde tréngt med familjen, manga ganger bodde flera generationer inom
familjen under samma tak. Detta ledde till att man istéllet & ute och Patrik poangterar att det
var mycket middagar och ofta.

Enligt Patrik var han och hans medarbetare ett uppsluppet och glatt géng som tog kineserna pa
ett bra sétt. De var inga " dlipskillar” utan enkla och avslappnade och brét arm och drack efter
kinesisk sed. Enligt Patrik gillade kineserna dem for att de va sa enkla samt att de tog seden
dit de kom. Patrik forklarar vidare att det var likadant i Osttyskland, man var tvungen att ta
dem pa rétt sétt. Att umgas pa detta sétt och vara socia med kineserna ledde till framgang
inom affarerna. Patrik beréttar att han larde kénna tva kineser under de tjugo & han arbetat i
Kina pa ett mer personligt plan. Han har dock altid haft enkelt for att samarbeta med andra
manniskor. Kineser har ingen bradska vid forhandlingar, Patrik menar att man far jamka hit
och dit. Vidare menar Patrik att man som vasterlanning far vara dppen for olika lGsningar sa
att kinesen inte " tappar ansiktet”

Leverantdrerna och forandring over tid

Ar 1987 nér Patrik borjade resa till Asien fick véasterlanningar enbart g& p& méassor eftersom
landet var sténgt. Han berdttar att han inledde inkdpen med att handla med rotting och
rislampor det vill sdga naturmaterial. IKEA borjade forst handlai Taiwan dér de fick gaviaen
statlig tolk som pratade bade kinesiska och engelska. De samarbetade ocksa med kineser som
hade kontakt med olika fabrikanter och som sedan introducerade dem for IKEAS inkopare.
Under drens lopp skedde dock stora forandringar da Kina dppnades upp for handel mer och
mer efter att aren gick. Efter & 1990 fick man pa egen hand borja bestka fabriker. Patrik
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beréttar att de fick direktkontakt och kunde borja besoka leverantorerna pa fabrikerna. Man
borjade handlai Taiwan dér de fick gavia en statlig tolk som pratade kinesiska och engelska.

Belysning var foregangare i Kina pa inkop. Nittio procent av al belysning IKEA hade
inkoptesi Taiwan & Kina Kineserna hade ett brett kontaktndt med andra leverantdrer som de
litade p& Kineserna kallade ofta dessa leverantorer "min bror” eller "min kusin”. De hittade
altid "dé&ktingar” som kunde tillverka den komponent IKEA sbkte, om de inte gélva kunde
gora det. Detta var enbart positivt enligt Patrik. Det gynnade dem pa sa sétt att de fick kontakt
med fler potentiella leverantorer. Det var inte bra att "gora bort sig” né&r man gjorde affarer i
Kina eftersom det var enkelt att fa ett daligt rykte vilket sprider sig snabbt i Kina. Vidare
beréttar Patrik att amerikanerna hade ett daligt rykte vilket missgynnade dem i stor
utstrackning da kineserna hade mycket kontakt med varandra inom sina kontaktnét. IKEA
satsade pa |angsiktiga relationer vilket de var kénda for under Patriks tid pa foretaget. Det var
aven enklare att bli accepterad och omtyckt av afférspartners. Féretag som endast kopte ett
parti hos en leverantor for att sedan gatill en annan leverantdr nasta gang tycktes inte om av
kineserna.

Ledningsfilosofi

Patrik beréttar att han hade mycket eget ansvar. N&r han arbetade i Almhult och reste till Kina
fick han order om att handla for cirka en miljon kronor & gangen. Det kunde &ven vara
artiklar som inte rérde belysning. Hade han inte gjort inkdp for denna summa nér han kom
hem fick han inte &ka ut igen. Man fick dock gora misstag. Patrik ndmner att Kamprads
filosofi & att man l&r sig genom sina misstag. Patrik anser sav att det & mycket bra att fa
stort ansvar, vilket han anser gor att man prestera béttre och kénner att man har fortroende
fran foretagets sida.
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Bilaga 9

Ordlista

Assess Opportunities — Beddma mgjligheter

Select Appropiate Product Category — Véj passande produkt kategori

Define Sourcing Objectives — Definiera understknings obj ekt

Identify Competitive Regions — Identifiera konkurrerande regioner

Appoint Supply Managers — Bestémma anslutnings hanterare

Involve Top Company Management — Involvera foretagets management

Identify Potential Suppliers— Identifiera potentiella leverantorer

Screen Present Supplies Base — Sélla bland nuvarande leverantorer

Search for Suppliers Continuosly — Standigt soka efter nya leverantorer

Acquire Industry & Supplier expertise — Anskaffaindustri & leverantdr expertis

Evaluate Suppliers — Utvéardera leverantdrerna

Consider Additional Selection Criteria— Fundera dver ytterliggare urvals
Kriterier

Gather Reliable Information — Samlain pdlitlig information

Perform Total Cost of Analysis— Prestera en totalkostnad av analysen

Negotiate & Select Final Suppliers— Forhandla & valjadutgiltliga
leverantOrer

Verify True Capabilities — V ardera den verkliga kompetensen

Acquire Means for Negotiation - Anskaffa forhandlings medel

Secure Key Players - Sékra nyckelspelare

Select Appropriate Sourcing Tool — V] rétt sourcing verktyg

Take Time to Select Supplier — Tagod tid att véljaleveranttrer

Design Contract & Finalise Agreements — Skriv kontrakt & slutfor
Overenskommel ser

Employ Standardised Supporting Documents — Anvand standardiserade
anstélIningsavtal

Assess Legal Aspects & External Factors— Bedoma |legala aspekter och externa
faktorer

Start-up Production — Begynnande produktion

67



Institute Performance M easurements —
Develop the Supplier —

Manage the Supplier relationship —
Secure Communication —

Develop Means for Quality Problem Handling —

Evaluate the Relationship —

Instifta prestations matt

Utveckla leveranttren

Skoéta om leverantors forhallandet
Sakra kommunikationen

Utveckla mening for kvalité problems
behandling

Utvérderarelationen
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"Marknadsféringens strategiskala”

Strategiskala: R

Bilaga 10

elationsmarknadsforing:

Analysenhet Relationer &r av storsta vikt liksom frémjande
av  gemensamt véardeskapande mellan
leverantor och inkdpare.

Tidsperspektiv Foretagets mal & att skapa resultat pa lang

sikt, det vill siga man har ett langsiktigt fokus
parelationen.

Dominerande marknadsfunktion

Interaktion mellan leverantdr och inkopare
sker konstant. Man & hela tiden aktivai sin
kommunikation med varandra.

Priselasticitet

Bada parter blir mindre priskansliga under
relations gang. Det skapas ett storre varde for
kunden &n vad g dlva karnl 6sningen ger.

Dominerande kvalitetsfunktion

Med detta menas att det &r g bara en produkts
kvalitet som spelar roll utan &ven
interaktionsprocessen mellan de tva parterna
och det véarde denna process skapar, som
exempelvis det sociala vardet och det dkade
fortroendet fOr varandra.

Matt pa kundtillfredstdllelse

Inom relationsmarknadsféring  interagerar
man direkt med sin leverantor for att fa
aerkoppling pa asikter och hur tillfredstald
denne &r.

System for kundinformation

Det & av vikt at man fé& feedback
systematiskt  fran leverantér om  hur
affarsrelation upplevs..

Samband mellan marknadsféring, drift och
personalavdel ning

Med detta menas att det & av vikt att personal
I ett foretag har kontakt med varandra mellan
avdelningar.

Intern marknadsforing

Intern marknadsféring har stor strategisk
betydelse for framgang. Personadlen maste
vara motiverad, engagerad och far stod fran
ledning. En grundlig och genomarbetad intern
marknadsfring kravs for att
rel ationsmarknadsforingen ska kunna lyckas.

Figur 10, "Marknadsféringens strategiskala” Gronroos
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