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Syfte: Vi avser att understka vilka, och i vilken utstrackning, olika variabler influerar den
inkbpsansvariga i en leverantorsvalsprocess. Studien syftar ocksa till att pavisa hur en
livsmedelsleverantor i framtiden bor arbeta for att sakra sin position pd marknaden.

Metod: En sammanfattning av vilka metodval som anvants for att uppna syftena.
Teoretiska perspektiv: Varumarkesteorier, Relationsmarknadsféring, Inkdpsbeteende
Empiri: Kvalitativ studie med djupintervjuer i det kommersiella restaurangsegmentet.

Slutsatser: Malet med denna studie ar att utreda hur olika egenskaper hos leverantéren prioriteras
och varderas av den inkdpsansvariga. Det ar betydelsefullt foér restaurangbranschens
saljorganisationer att kanna till pa vilka grunder en restaurang fattar sina inkopsbeslut och hur man
resonerar vid val av leverantor. Studien genererade ett antal variabler vilka livsmedelsleverantéren bér
studera och utvardera, daribland varumarket, service, sortiment, kvalitet, pris, leveranssakerhet m.fl.
Men ocksa identifierades ett antal strategier och arbetsomraden vilka leverantdren bor ta hansyn till.
Total Supply ar ett koncept vilket respondenterna visade ett behov och dnskan for. Att jobba med
endast en leverantdr innebdr goda forutsattningar for sammanvavda bestédllnings- och
leveranssystem. Detta innebar lagre transaktionskostnader, behov av farre leveranser, forenkling av
fakturering samt mdjligheter till en djupare relation. Total Supply konceptet ses dock av
respondenterna mer som en énskan snarare an verklighet.

En annan aspekt ror teknologiska innovationer som &r tillgangliga pa marknaden. Det satt
orderlaggningen fungerar pa idag ar ineffektiv och omstéandlig, dock visar studien pa svéarigheter i att
forandra systemet i dagslaget. Vi anser andock att leverantdrerna bor fortsatta att utveckla och
forankra e-handel och annan mjukvara i kundernas organisationer eftersom det férenklar,
rationaliserar och skapar majligheter for win-win situationer i inkbpsprocessen.

Nyttjandet av teknologi kommer troligtvis dndras med ett generationsskifte, d& anvandningen av
datorer och annan mjukvara i samhallet standigt okar. Inom detta omrade maste leverantdrerna
Overtyga kunderna om de férdelar som teknologin faktiskt for med sig.

Utifran ett relationsperspektiv visade studien att den efterfrdgade relationen fran resturangens sida till
stor del beror pa vilken grad av komplexitet den aktuella produkten har. Undersékningen visar att i
regel ar en djupare relation av storre intresse till de mindre specialleverantdrerna &n till de storre
grossisterna. Orsaken till detta ar att specialleverantérerna ofta erbjuder en produkt som kraver storre
engagemang och kunskap. De laga omstallningskostnaderna i segmentet medfor att leverantérsbyten
enkelt kan ske. Det ar darfor av vikt att leverantdrerna vardar, utvecklar och fordjupar sina relationer till
kunderna.

Fragestéallningen kring varumarket kan studeras utifran tva olika perspektiv. Dels genom att betrakta
varumérket pa produktnivd, men ocksa att se varumérket pa leverantdrsnivd. Varumérket pa
leverantorsniva spelar en viss roll vid val av leverantér. P4 produktniva ar varumarket av mindre
betydelse da det galler mervardesprodukter &n i fallet med basprodukter. | de fall leverantéren har ett
starkt varumarke kan detta erbjuda potential for en framgangsrik lansering av EMV dar &aven
varumarket pa produktniva far en attraktiv strategisk roll.
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Purpose: We aim at studying which factors and to what extent they influence those responsible for
purchasing in the supplier purchasing selection processes. The study also aims at describing how food
suppliers should secure its market position in the future.

Methodology: Qualitative.
Theoretical perspectives: Branding theories. Relation marketing. Purchasing behaviour.

Empirical foundation: In-depth-interviews with purchasing managers in the commercial restaurant
segment.

Conclusions: The aim of this study is to investigate how different characteristics of the supplier are
prioritised and evaluated by the purchasing manager. It is important for sales organisations in the
restaurant trade to understand on what basis a restaurant makes its decisions regarding purchase and
choice of supplier. The study has generated a number of factors which food suppliers should study
and evaluate. Among these are brand, service, assortment, quality, price and delivery conditions. A
number of strategies and work fields which food suppliers should take into account were also identified
in the study. Total supply is a concept that the respondents in the study showed interest in and a wish
for. To work with only one supplier enables possibilities for integrated ordering and supply systems. It
also means lower costs of transactions, fewer deliveries, simplified invoicing and possibilities for
developing deeper relations. However, the respondents see the total supply concept more as a wish
than reality.

Another aspect regards the technological innovations that are available on the market. The way orders
are placed today is inefficient and complicated. The study shows the difficulty in changing the existing
system. However, we feel suppliers should carry on developing and establishing e-shopping and other
software in the customers organisations as it simplifies, rationalise and creates possibilities for win-win
situations in the purchasing process.

The use of technology will probably change during the next generation as the use of computers and
software in society constantly is increasing. Also within the restaurant trade the suppliers have to
convince the customers about the advantages of the new technology.

From a relation marketing perspective the study has showed that the relation the restaurant demands
to a large extent depends on what level of complexity the product has. The study has showed that a
deeper relation is generally more interesting for smaller specialist suppliers than for the larger
wholesalers. The reason for this is that the special suppliers often offer products that require more
commitment and knowledge. The low changeover costs in the segment means that it is easy to
change supplier. Therefore, it is important that the supplier cares, develops and deepens its relation to
the customers.

Questions regarding branding can be looked at from two perspectives. On one hand it can be seen on
a product level and on the other hand it can be seen from the suppliers point of view. The brand has
some importance when it comes to choice of supplier. On a product level the brand has less
importance when it comes to value-added products than basic products. In those cases when the
supplier has a strong brand, this could offer potential for a successful launch of private brands where
the brand also on a product level can achieve a more attractive strategic role.
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1. Inledning

Inledningsvis  vill vi beskriva och forklara motiven till denna studie inom
restaurangbranschen. Avsnittet redogor for bakgrunden till vart valda problem. Detta leder
fram till problemstéliningen som ligger till grund for studiens forskningsfragor och
uppsatsens syfte. Avsnittet avslutas med uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

Det foreligger en del grundlaggande faktorer som gor att vi ser ljust pa restaurangbranschens
framtid i Sverige. Det & T.ex. manniskornas arbetsmonster. Detta utvecklas i sadan riktning
att det gynnar utedtandet. Det sétt vi bor, reser och arbetar skapar ett stort behov av hjap med
vara maltidslésningar och utvecklingen pekar pa ett dkat behov av sddan hjdp. Dessutom
Okar antalet en personshushdl i samhéllet liksom storstddernas andel av befolkningen.
Slutsatsen av resonemanget ovan &r att var livsmedel skonsumtion inom restaurangbranschen
med tiden kommer att 6ka.*

Det kommersiella restaurangsegmentet i Sverige kopte livsmedel for cirka 8,3 miljarder
kronor 2001 (grossistpriser exkl moms). Livsmedien levererades av cirka 1000
distributionsstéllen (grossister, importérer, producenter).? Eftersom manga storhushall
utnyttjar vanliga dagligvarubutiker som inkopskdlla & antalet leverantbrer eller
distributionsstallen betydligt stérre. For ett litet dagis kan det réra sig om en narliggande
butik. Och en mindre restaurangagare kanske passar pa att handla pa stormarknaden, nér de
har nadgon kampanj. Skulle man dessutom inkludera andra an livsmedelsleverantorer stiger
antalet @&hnu mer. Huvuddelen av storhushdllens livsmedelsinkop gar dock via allménna
livsmedel sgrossister.?

Restaurangbranschen kan idag delas in i tva olika block. Dessa tva block &r restauranger som
verkar inom den offentliga sektorn och de som verkar pa den kommersiella sidan. Varje
sadant block kan i sin tur delas in i olika segment. | den offentliga sektorn finner vi skolor,
barnomsorg, aldreomsorg, sjukvard och Gvriga offentliga restauranger. Pa den kommersiella
sdan finner vi fastfood- restauranger, personarestauranger och de kommersiella
restaurangerna (det sist ndmnda &r ett samlingsnamn fér gourmetkrogar, lunchrestauranger,
hotellrestauranger etc.). Det & i det kommersiella restaurangsegmentet som man finner den
storsta omsattningen av kapital.* Det & ocksd omrédet som denna studie avser att fokusera pa.

Tidigare erfarenhet fran det kommersiella restaurangsegmentet samt ett gediget intresse for
livsmedel sbranschen i helhet & nagot som bidragit till vart val av studieobjekt. Efter det att vi
gétt igenom aktuell litteratur inom omrédet forvanades vi Gver att det inte fanns mer skrivet
om inkopsbeteendet och leverantdrsvalsprocessen. Vid diskussioner kring amnet har vi
standigt kommit tillbaks till karnfragan, vad det & som paverkar en inkopsansvarig i en
leverantOrsval sprocess? For att tranga djupare in i omradet bestamde vi ossii ett tidigt skede
for att djupintervjuainkopsansvarigai det kommersiella restaurangsegmentet.

! Delfi storhushdlisgudie, s. 77
2|bid, s. 75

% lbid, s. 14

41bid, s. 7



1.2 Problemstéllning

Inkop & en komplicerad process som involverar flertal delar inom den egna organisationen
samt externa aktorer. Det arbete och de besut som tas av den inkopsansvariga féar
konsekvenser for stora delar av den resterande verksamhetens arbete. Hur inkopsarbetet
fungerar praktiskt varierar mellan olika organisationer, men ocksa olika branscher. De teorier
som existerar inom omradet &r oftast mycket generella och riktar sig till inkdpsverksamheten
pa ett allméant plan. Vidare kan da diskuteras huruvida de generella teorierna kan appliceras
exempelvis pa restaurangbranschen och dess inkop? Fragan blir intressant eftersom
inkdpsbeteendet har en stor betydelse for utfallet av verksamhetens efterkommande arbete av
den inkOpta produkten eller varan. Det & intressant fOr restaurangbranschens
livsmedelsleverantorer att forstd hur en inkGpsansvarig resonerar i en leverantrsval sprocess.
Vad prioriteras och vad prioriteras inte? Och inte minst varfor? En leverantor som forstar
inkopsheteendet har béttre forutsattningar att ta nya marknadsandelar och behalla sina kunder
an vad konkurrenter med okunskap inom omradet har. Kunskap i @mnet kan ocksa bli en
viktig tillgdng for foretaget da det kan paverka framtida strategiska beslut och
marknadsforing. For den inkdpande parten skapar insikt i omradet forutséttningar for béttre
konkurrens vilket gynnar marknaden i helhet. Leverantoren kan marknadsfora sig pa olika
sétt. T.ex. genom konkurrenskraftiga erbjudanden till bra priser och bra kvalitet, formanliga
betalningsvillkor, leveranstider, service mm. Listan kan goras lang. Marknadsforing genom
att bygga ett starkt varumarke &r ett bra sétt att vacka uppmarksamhet hos kdparna och vinnas
deras order. Men hur viktigt & varuméarket egentligen om det jamférs med de faktiska
leveranserna? Ytterligare ett intressant omrade inom varumérkning & hur branschens
inkopsansvariga ser pa leverantérernas Egna Méarkes Varor (vidare forkortat med EMV).
Inom detaljhandel har det sedan lange pagétt en utveckling och ett inforande av EMV, vilket
de tre stora aktdrerna ICA, Coop och Axfood kan anses ha lyckats med. Potentialen for EMV
strécker sig bortom konsumentmarknaden, den involverar ocksd néringsidkarna pa
marknaden. Intresset for studier av EMV inom vart segment grundar sig pa varuméarkesfragan
i samband med leverantorsval. Finns forutséttningarna for framgang aven dar?

Att skapa och utveckla langsiktiga kundrelationer & ocksa det ett sétt att marknadsféra sig pa.
Men vilken typ av relation efterfragar egentligen den inkdpsansvariga? Restaurangbranschen
kannetecknas som bekant av hogt tempo och tidsbrist. Givetvis kan da diskuteras om en
djupare relation och ett ndra samarbete till leverantéren & mdjligt. | det kommersiella
restaurangsegmentet arbetar de inkdpsansvariga oftast med flertalet leverantorer. Att man har
olika leverantorer for kott, fisk, gronsaker och grossist & vanligt férekommande, att antalet
uppgar till mer an fem stycken &r inte ndgot ovanligt. Fragan &r hur de langsiktiga relationerna
till dessa ser ut? Vi anser dessutom att det ar en onddigt kostsam inképsmodell att jobba med
flertalet leverantorer och det blir darfor intressant att undersoka efterfragan och framtiden for
konceptet Total Supply dvs. en fullservice leverantér.

Ytterligare ett intressant omrade véart att belysa & det som géler e-handel och mjukvara
Manga av de storre grossisterna erbjuder sina kunder mjukvara i syfte att férenkla och
rationalisera inkdpsprocessen. Hur ser anvandningen av denna teknologi ut i vart valda
segment och hur ser framtid ut? Och hur paverkar ett sddant erbjudande en inkdpsansvarig i
en leverantdr svalssituation?



Mélet med denna studie & att utreda hur olika egenskaper hos leverantdren prioriteras och
varderas av den inkdpsansvariga. Tillvagagangssittet av galva inkopsarbetet skiljer sig
betydande mellan olika organisationer. | stOrre organisationer gors besluten oftast centralt av
en inkdpsavdelning. Enligt den akademiska litteraturen & metodiken och urvalsprocessen
mycket strukturerad i dessa organisationer. Vart valda segment faller utanfér dessa ramar och
denna studie syftar till att understka hur inkdpsbeteendet i de mindre organisationerna ser ut.
Vilka faktorer paverkar egentligen och vad vardesatts vid val av leverantor? Det &
betydelsefullt for restaurangbranschens sdljorganisationer att kanna till pa vilka grunder en
restaurang fattar sina inkdpsbeslut och hur man resonerar vid val av leverantor. Detta for att
det sdljande foretaget skall kunna anpassa sig efter vad det inkdpande foretaget efterfragar och
vérdesdtter vid ett leverantorsval. Med andra ord ligger det i sdljsidans intresse att 6ka sin
kunskap inom omradet for att pa s sitt skapa konkurrensfordelar och kunna erbjuda kunden
ett mervarde. Det & mot bakgrund av ovanstaende som vi anser det viktigt att identifiera de
olika variablerna och var malsittning &r att den information som framkommer kan anvandas
for att ka kundtillfredsstallelsen pa marknaden.

1.3 For skningsfr agor

o Vilka variabler paverkar och vérdesitter den inkdpande parten vid val av
leverantOr inom restaurangbranschen?

o Ar Total Supply framtidens livsmedelsleveranttr?

o Vilkenroll spelar e-handel och annan mjukvarai en leverantérsval ssituation?

o Vilken typ av relation efterfrégas av inkdpssidan?

o Vilken roll spelar varumarket i en leverantdrsvalsprocess och hur ser de
inkOpsansvarigapa EMV och dess framtid i branschen?

1.4 Syfte

Vi avser att undersoka vilka, och i vilken utstrackning, olika variabler influerar den
inkopsansvariga i en leverantorsvalsprocess. Studien syftar ocksa till att pavisa hur en
livsmedelsleverantor i framtiden bor arbeta for att sékra sin position pa marknaden.



1.5 Disposition av rapporten

Vi har valt att dela upp denna studie i §u avsnitt. For att gora det mer 6verskadligt for |asaren
har vi gjort en modell som ska gora det |attare att forsta idén bakom upplagget. Figur 1.1 visar
hur vi har gatt till vaga. Man kan beskriva modellen som en tratt. Vi "héler ner” information
och data, nér detta har fatt "rinna igenom” och analyserats samt bearbetats kommer det att
resultera i l6sningar och svar pa var problemstélining. Tanken &r att vi gar fran ett abstrakt
ténkande till mer konkretaidéer och forslag.

Det inledande avsnittet lagger fram var problemstdlining, forskningsfragor samt syfte.
Dérefter kommer vi i kapitel tva att presentera studien nérmare och hur denna praktiskt har
genomforts. Avsikten &r att erbjuda lasaren en mgjlighet till kritiskt granskande av studien
samt de resultat och slutsatser som denna genererar. Kapitel tre till sex beskriver den
teoretiska referensram som ligger till grund for analysmomentet. Det & &ven i dessa kapitel
som det empiriska materialet askadliggors, vilket bestar av djupintervjuer med
inkopsansvariga i restaurangbranschen. Analys och empiri kommer sdledes inte att
presenteras pa traditionellt vis i slutet av uppsatsen utan férekommer |Gpande efter de olika
teoriomradena. Den avslutande delen (kapitel 7) syftar till att sammanfatta de resultat av
analysen, kopplingar till teorierna samt jamférelse med det empiriska utfall som gjorts under
studiens gang. Detta avsnitt avser att sammanfattningsvis besvara samt uppfylla syftet. Har
presenteras sdledes de analysvariabler som kan ténkas paverka en inkopsansvarig i
restaurangbranschen samt i vilken grad de paverkat respondenterna. Dessutom diskuterar vi
hur en livsmedelsleverantor i framtiden bor arbeta for att sékra sin position pa marknaden.
Avdlutningsvis framfér vi forfattarnas egna kritiska reflektioner till studien och dess
tillvagagangssétt samt forslag till framtida forskning.

Introduktion
Inledning: Kapitel 1. Tillvagagangssétt: Kapitel 2

— =

Teori, empiri, annalys
Ink®p och inkdp av livsmedel:
Kapitel 3
Va av leverantor: Kapitel 4
Leverantorer och relationer: Kapitel

Modell 1.1: " Modell ver uppsatsdisposition” Kéalla: Egen
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Tillvagagangssatt

2. Tillvagagangssatt

For att kunna gora en rattvis bedémning och vardering av en studie krdvs en noggrann
beskrivning 6ver den metod vilken studien genomforts med. | detta avsnitt avser forfattarna
att beskriva, forklara samt motivera samtliga metodval. Detta i syfte att mdjliggora en kritisk
lasning och granskning av rapporten, men ocksa visa pa forfattarnas medvetenhet om de
konsekvenser studiens metodol ogiska stallningstagandena har.

2.1 Val av studieobj ekt

Inledningsvis finns ett flertal sta8llningstagande som vi forfattare gjort avseende val av
studieobjekt. Stallningstagandet att studera restaurangbranschen beror till viss del pa
summassiga omstandigheter och faktorer. Det & dock av vikt att pdpeka att Martin
Hesselgren, en av forfattarna till denna studie, har gymnasieutbildning samt
arbetsivserfarenhet som kock. Detta har underl&ttat en hel del arbete kring orienteringen samt
insikt i branschen. Intresset hos oss forfattare ligger i att fordjupa var kunskap samt utreda
omradet kring restaurangbranschen och hur dess inkdpsfunktion fungerar. Detta leder vidare
in pa det mer konkreta studieobjekt vilken denna studie avser att utreda.

Val av segment inom restaurangbranschen

Segmentet inom restaurangbranschen for denna studie baserar sig pa vara intressen som
forfattare samt med héansyn till de kunskapsbehov som finns inom branschen. Vi fann ett antal
luckor i teoriomrédet efter ndgra inledande intervjuer med personer som besitter
branscherfarenhet. Intervjuer i kombination med o6versiktliga, inledande teoristudier
resulterade i att vi tog beslutet att fokusera pa den decentraliserade inkdpsfunktionen. Detta
inkluderar 1 framsta hand mindre restauranger vilka skoter sina inkop lokalt. Harefter blir
fragan vilket segment/block av restaurangbranschen som skall studeras. Restaurangbranschen
kan delasin i tva olika block. Dessa tva block &r restauranger som verkar inom den offentliga
sektorn och de som verkar pa den kommersiella sidan. Varje sadant block kan i sin tur delas
in i olika segment. P4 den kommersiella sidan finner vi fastfood- restauranger,
personalrestauranger och de kommersiella restaurangerna (det sist ndmnda & samlingsnamn
for gourmetkrogar, lunchrestauranger, hotellrestauranger etc.).> Grundat pd forutsattningarna
for oss forfattare att gora en framgangsrik studie samt storleken pa segmentet valde vi att
fordjupa oss i segmentet kommersiella restauranger. Den kommersiella sidan & den dér storst
omséttning av kapital finns och dérav & denna av stort intresse for exempelvis leverantorer.
Syftet &r att gora en studie som har bérighet for det teoretiska omradet, men ocksa en studie
som har relevans och betydelse for branschen i sig. Tva krav vilka vi anser oss uppfylla med
dessa stélningstaganden. Det & ocksa viktigt att pdpeka att ett stort intresse finns fran
forfattarnas sidatill denna studie.

5 Ddlfi storhushdlisguide, s. 7
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2.2 Teoretisk referensram

| samband med stéllningstagandet till segment av branschen inleddes en fordjupning inom
studieomrédet som akademiskt forskningsomrdde. Fordjupning samt insamling av
sekundardata blir aktuell i detta skede. Sekundardata & sddan data som redan existerar och
samlats in i annat syfte an det aktuella problemet. Exempel pa sadan data kan vara litteratur,
tidskrifter, rapporter och Internetsidor.° Denna har vi samlat in genom litteratursokning pa
Lunds universitetsbibliotek samt LIBRIS. Den sekundardata vi fatt fram ligger till grund for
insamlingen av primérdata Med andra ord utfordes intervjuerna forst efter tillracklig
information inhdmtats fran sekundéardata.

Vid stallningstagandet till den teoretiska referensramen blir det aktuellt att se till syftet med
denna studie. Syftet inkluderar ett flertal akademiska studieomraden inom foretagsekonomin
varav utgangspunkten ligger i inkopsfunktionen och de uppgifter som &r direkt samt indirekt
relaterade till val av leverantor. Efter inldsning pa omradet och specificering av syftet
genererade detta ett antal studieomraden som tillsasmmans och var for sig ligger i fokus for
undersokningen. Inledningsvis redogors for samt diskuteras inkdpsfunktionen och dess roll
for organisationen. For att vidare fordjupa studien bedémde vi det av vikt att redogéra for de
forutséttningar och ramverk som inkdpsfunktionen verkar under vid inkop av livsmedel.
Livsmedel som handelsvara stédler sirskilda krav pa leverantoren. Forstéelse for de
svarigheter den inkOpsansvariga maéter vid inkop av exempelvis farsk fisk ar av stor betydelse
for studien. Dessa tvd omraden diskuteras under kapitlet Inkop och inkép av livsmedel.
Harefter redovisas galva teoriomradet Val av leverantor. Omradena har givna forutséttningar
som behandlats i tidigare avsnitt. Detta avsnitt ger i sin tur grunderna for de tva avslutande
kapitlen, Leverantorer och relationer samt Varumérket och EMV. Relationer & en
galvklarhet i varje transaktion. Denna kan vara av den form som betyder ett avstandstagande
till djupare relationer. Relationer kan ocksa vara ett incitament till val av leverantor varfor vi
finner detta omréde av vikt. Slutligen identifierade vi intresset och behovet av att studera
varumérkets betydelse vid val av leverantér. Varumarket kan studeras utifran tva perspektiv,
leverantorsvarumarke samt produktvarumarke. Vi finner sarskilt stort intresse av att se till hur
dagslaget och framtiden ser ut for detta konceptet EMV (Egna Mérkes Varor). For att
sammanfatta teoriomradena och hur dessa hanger samman bérjar vi med inkops funktionen
som bas. Under inkop ligger ett flertal omraden varav denna studie berdr flertal av dessa.
Inkopsfunktionens val baseras pa de forutsittningar denna har, i detta fall de krav och
problematik som finns kring livsmedel. Detta leder vidare in pa gélva valet av leverantor.
Detta omrade i sin tur inkluderar flera faktorer av "hard” samt "mjuk” karaktér. De harda
inkluderar sadant som kontrakt, leveranser mm. De mjuka faktorerna leder vidare in pa de tva
sista omradena, namligen relationer och varumarkets roll. Systematiskt behandlar studiens
teoretiska referensram aspekter som ger forutsattningarna vilka direkt samt indirekt paverkar
inkdpsarbetet.

Motiven bakom de valda teorierna bygger pa ett bedomningsurval av forfattarna till denna
studie. Teorier har valts bort med motiven att forfattarna inte kanner till eller av andra
anledningar inte fatt tillgang till dem. Vidare har teorier valts baserat pa den referensram som
satts upp for att uppfylla syftet. De redovisade teorierna samt de bortvalda & en konsekvens
av vara tolkningar och referensramar. Huruvida dessa teorier & objektivt avklara kan inte
garanteras, men det & var uppfattning att de & lampliga att behandla for denna studie.

5 Andersen, s. 150f
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2.3 Studiens upplagg

2.3.1 Studiens under sokningsform

Forskningsomraden dar det saknas kunskap eller endast bristfalig kunskap finns att tillga
passar den explorativa undersbkningsmetoden’. Det valda problemomréde som denna studie
gyftar till att utreda saknar branschspecifik kunskap. Den akademiska litteraturen Kkring
inkopsbeteende och varumarkning & omfattande. Kunskap kring hur dessa tva studieomraden
interagerar i praktiken & dock bristfallig. Den @& mer specifika fragan om hur dessa
interagerar i restaurangbranschen &r sa gott som obefintlig. Den explorativa studien syftar har
till att utreda och klargora de uppstéllda frégestallningarna som det inte finns nagon tidigare
forskning kring. Den explorativa studiens syfte ar att skapa insikt och forstaelse om den
generella naturen hos ett fenomen som & mindre kant®. Vi har darfor anvant den explorativa
studien som en understkningsmetod for att kunna utreda problemomradet. Studien har utforts
genom djupintervjuer med inkGpsansvariga inom restaurangbranschen for att fa insikt i vilka
faktorer som paverkar och véarderas vid val av leverantor. Masdttningen & ocksa att
identifiera och formulera nya fragestallningar specifika till restaurangbranschen i syfte att
vacka intresse for fortsatt forskning inom denna bransch. Vi vill ocksa med denna studie bidra
med insikt i omrédet vilket syftar till att gynna bade restaurangernainom segmentet samt dess
leverant6rer pa ett praktiskt plan.

2.3.2 Sudiens under sokningsmetod

Stallningstagandet till att bruka den explorativa undersbkningsmetoden grundar sig i det
faktum att det saknas branschspecifik kunskap inom den aktuella fragestalIningen. Av samma
orsak valde vi att bruka kvalitativ undersbkningsmetod. Vi anser att den kvalitativa
undersokningsformen gynnar studien da méalet ar att identifiera vilka faktorer som vérderas
vid val av leverantOr. Faktorer som relationer och varumarkets betydelse anser vi endast vara
mojliga att fanga vid en kvalitativ studie med intervjuer varfor vi gjort detta stéllningstagande.
Kvalitativa metoder kannetecknas av att vara flexibla och mangsidiga vilket underl&ttar
insamlingen av den information vi soker’. Metoden anvands med fordel nér forskaren stravar
efter att fanga det centrala hos en foreteelse och nér syftet & att fa djup kunskap och god
helhetsforstéelse av problemet™®, vilket stammer bra 6verens med studiens valda
problemomrade. Samtidigt som den kvalitativa studien mojliggor for oss forfattare att tolka
respondenternas svar personligen och utifran dessa dra slutsatser, sa innebér bortvalet av
kvantitativ data negativa konsekvenser. En kvalitativ studie stéller hoga krav pa forfattarnas
Sétt att strukturera arbetet samt tolka det empiriska materialet. For att hoja kvalitén pa studien
har vi i méjligaste man foljt Loftlands fyra principer for kvalitativa studier. Den forsta
principen behandlar nérhet till undersokningsenheterna. Med detta avses den fysiska nérheten
till studieobjektet.** Denna har uppfyllts genom de djupintervjuer som ligger till grund fér den
empiriska studien. Genom de personliga kontakterna med respondenterna har vi byggt upp en
tillit och grund for utbyte av information som skall varariklig, adekvat och sanningsenlig. En
riktig och sann &tergivning & den andra punkten som skall uppfyllas. Denna punkt uppfylls
genom vart systematiska arbete och intervjuforfarande som behandlas i senare avsnitt. Nasta
punkt &r att rapporten bor innehdla utpraglat deskriptiva beskrivningar. | den man det ar
nodvandigt har vi for forstaelsen av de forhallandena som undersokts brukat deskriptiva

" Andersen, s. 18f

8 Ibid

° Holme & Solvang, s. 92

10 patel & Tebelius (1987), s. 23

1| oftland, hamtat ur Holme & Solvang, s. 93
2 Holme & Solvang, s. 93
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beskrivningar, framst i atergivningen av den empiriska undersokningen. Slutligen skall
rapporten innehdlla direkta citat som visar respondenternas egna uttryckssatt, detta i syfte att
ge lasaren basta mojliga forstéelse. Avsikten med att folja dessa fyra punkter & att genom
analysen aterge en riktig bild av strukturer och handlingsmonster hos respondenterna. Detta
genererar i sluténdan en hogre trovardighet pd studien som hojer rapportens kvalitet.*®

2.4 Forfaringssatt

Nasta steg efter att adekvat och riklig méngd teori kring de olika studieomradena samlats in
paborjades insamling av priméardata. Primardata & sadan data forskaren galv samlar in for ett
specifikt andamd®. Med utgdngspunkt i sekundardatan fick vi en klar bild av vért
studieomrade och en solid grund till den kommande empiriska undersokningen. Den
empiriska studien grundar sig pa djupintervjuer med ett antal utvalda respondenter.
Kommande avsnitt beskriver samtliga steg i urvalet samt genomfdrandet av intervjuerna.

Val av respondenter

Val av respondenter har konsekvenser av negativ samt positiv karaktér for hela studien. Av
den anledningen &r det viktigt att 6vervéga och berdkna konsekvenserna av stéllningstagande
kring val av respondenter. Syftet med kvalitativaintervjuer ar att 6ka informationsvardet samt
skapa en grund for djupare och mer fullstdndiga uppfattningar om det aktuella fenomenet.
Detta medfér att urval inte gérs sumpmassigt eler av en tillfalighet. Urvalet skall goras
strategiskt och systematiskt utifran ett antal forutbestamda kriterier. Dessa kriterier &
genererade utifran den forforstaelse vi forfattare har om studieomrddet samt den teori samt
empiri som inhamtats innan det faktiska urvalet.™ | detta stadium hade vi forfattare en klar
bild av de respondenter vilka lampade sig for studien. Malsdttningen var att finna personer
vilka hade ansenlig erfarenhet inom omradet, detta i syfte att 6ka informations innehalet och
undersokningens kvalitet. Vi sokte ocksa efter respondenter som befann sig i olika
restaurangtyper inom det valda segmentet. Motivet bakom detta beslut var faktumet att det
saknas tidigare forskning inom omradet av det valda segmentet, kommersiella restauranger.
Vi vill genom en variationsbredd forsékra oss om att ge undersdkningen en karaktar vilken
kan generaliseras for segmentet kommersiella restauranger. Sammanfattningsvis tillhdrde
respondenterna mindre restauranger som hade decentraliserade inkopsfunktioner dér inkops
arbetet skottes av en huvudansvarig vilken jobbade i koket. Vi forsakrade oss pa forhand om
att de besatt omfattande kunskap om branschen och inkopsarbete pa en restaurang. Detta
resulterade i respondenter vilka uppfyllde samtliga kriterier och besatt mangérig erfarenhet.
Vid gélva urvalet tillampades ett icke-sannolikhetsurval eftersom val av respondenter har
baserats pd vara personliga bedomningar’®. Sjalva sokandet efter respondenter p&borjades
genom kontakt med lampliga restauranger inom rimligt geografiskt avstand fran oss
forfattare. P& grund av tidsbrist bland manga potentiella intervjuobjekt blev urval sprocessen
kravande. Vi var mycket noggranna med att Gvervaga respondenternas vilja att deltaga vilket
innebar att vart urval inte inkluderar personer vilka inte &r intresserade av att dela med sig av
information*’. Med stor beslutsamhet och t8lamod fann vi lampliga respondenter vilka inte
fétt deltaga av lumpmassiga orsaker. Samtliga uppfyller forbestamda, uppsatta kriterier. For
att besvara vara fragor samt uppfylla vart syfte har vi genomfort djupintervjuer till méttnad

¥ Holme & Solvang, s. 93

14 Andersen, s. 150f

® Holme & Solvang, s. 101ff

16 Malhotra, s. 335

" Enderud ur Holme & Solvang, s. 101ff
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uppstar. Vid den punkt da vi fann att liknande svar erhdlls av intervjuerna och ingen
ytterligare information tillfoérdes studien avslutade vi sokprocessen. Resultatet blev gu
djupintervjuer med respondenter fran olika bakgrund och olika delar i det kommersiella
restaurangsegmentet.

Presentation av respondenter

Ada, Abbe 2003-08-19
Krogare, ABBe Pizza & Restaurang, Molnbo.

Andersson, Danigl 2003-08-05
K okschef, Restaurang Sodertuna slott, Gnesta.

Ber genfeldt, Johan 2003-08-12
K okschef, Restaurang Solbacka Sport & Konferens, Stjarnhov.

Bienkowski, Gunilla 2003-05-20
Inkdpsansvarig, Stockholms hotell och restaurangskola, Restaurang Gourmet Terrassen,
Restaurang Flitiga Lisa, Stockholm

Gustafsson, Peter 2003-05-16
Kock, Mello Yello Bar & Restaurang, Mamo

Liljenberg, Ola 2003-06-11
Krogare, Restaurang Godset, Lund.

Peter sson, Mats 2003-05-13
K okschef, Grand Hotell, Lund.

Ovanstdende lista Gver respondenter & resultatet av ett noggrant sokande efter 1ampliga
intervjuobjekt. Listan omfattar mindre restauranger sa som pizzerior till verksamheter av mer
omfattande karaktar som hog kvalitets restauranger. Avsikten &r att dessa respondenter fran de
olika delarna ska spegla det kommersiella restaurang segmentet. Samtliga respondenter
besitter en chefsposition inom restaurangen. Detta anser vi indikerar pa respondenternas
framgang och omfattande kunskap kring branschen. Intervjun med Gunilla Bienkowski &r en
expert intervju d& hon har omfattande kunskap gallande inkdpsprocessen. Hennes position
som inkdpsansvarig uppfyller fortfarande kravet pa att ge en bild av inkdpsverksamheten
samtidigt som hon gav en bild av branschen generellt vilket gynnade oss i de kommande
intervjuerna. Flertalet av de dvriga respondenterna har internationell arbetsivserfarenhet av
branschen. Ovanstéende lista representerar sammanfattningsvis hogt kvalificerade yrkesman.
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Intervjuer

Det sitt varpa intervjuerna genomforts paverkar i stor utstréackning det resultat vilket
genereras av undersokningen. En korrekt och trovardig intervju kréver flera noggranna
forberedelser. Flera aspekter paverkar utfallet, alt fran respondenterna, intervjuaren, miljon,
fragorna till forstdelse och personkemi. Omraden vilka maste dvervégas och tas med i
beraknande. Inledningsvis kan vi dock fastsla att understkningen inte kan bli béattre an
intervjuarnas formaga. Djupintervjuerna stéller stora krav pa intervjuaren eftersom denna
bade skall lyssna, tolka svaren samt stédlla fordjupande fragor'®. Efter flera &s studier pa
universitetsniva har vi forfattare jobbat med ett flertal olika undersokningar vilka inkluderade
intervjuer av olika slag. Dessa studier har lagt grunden till denna avslutade magisteruppsats
vilken sétter vara formagor och erhdlina kunskaper pa prov. Var medvetenhet om vilka krav
som stélls pa intervjuaren och de effekter denna har pa undersokningen och studien i helhet
har inneburit att vi noggrant vervagt samtliga delar i sdva tillvagagangsséttet. Den tidigare
erfarenhet av branschen vilken forfattaren Martin Hesselgren besitter gav en fordel vid
intervjuforfarandet eftersom en forstael se for arbetet och yrkesménnen & gynnsam.

Den faktiska intervjun har inte bedrivits med standardiserade frageformulér, snarare har de
synpunkter som kommit fram varit ett resultat av respondenternas egna uppfattningar.
Malséttningen var att inte styra respondenterna med ledande fragor utan snarare fora en 6ppen
diskussion med utgéngspunkt frén ett antal frégeomraden'®. Effekter som intervjuareffekten,
da intervjuaren upptrader pa ett sidant sitt att respondenterna forstar medvetet eller
omedvetet vad som forvantas av dem, minskar under dessa forutsattningar®. For att maximera
nyttan av var enskild intervju utformades pa forhand en manual som ber¢r ett antal
frageomraden som skall behandlas. Avsikten med denna var att hoja kvalitén och minska
risken for ledande fragor. Frageomradena vilka diskuterat ror samtliga fyra olika
teoriomraden namligen inkOp och inkop av livsmedel, val av leveranttr, leverantdrer och
relationer och slutligen varumérkes betydelse och EMV.

Respondenterna kontaktades via telefon, alternativt personligt besok pa restaurangen dér de
fick en oOversiktlig beskrivning av undersokningen och vad som férvantades av dem.
Intervjuerna genomfordes pa den aktuella restaurangen under den tid pa dygnet da det fanns
minst att gora for respondenten. Respondentens egna miljé och tidsaspekten resulterade i en
avdappnad intervju déar en diskussion fran béda parternas sida kring olika omraden var
mojlig. Som intervjuare var vi noga med den avs appnade miljon déar aspekter skall behandlas
via en avspand diskussion snarare an renodlade besvaranden av fragor. Resultatet blev
djupintervjuer pa en till en och en hav timme. Samtliga respondenter hade en positiv
installning till intervjun och var villiga att besvara uppfdljande frégor via telefon vid ett
senare tillfalle om behov for detta fanns. Detta indikerar pa att respondenterna fann intresse
for fragestallningen vilket verifierar studien i sig, men ocksa hojer kvalitén pa sava
intervjuerna.

18 Andersen, s. 161
¥ Holme & Solvang, s. 100
2 patel & Tebelius (1991), s. 68
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2.5 Analysprocessen

Efter en djupdykning i det teoretiska omradet samt genomférande av den empiriska
undersokningen blir galva analysarbetet aktuellt. Det &r i detta stadium insikt och utforskande
blir vasentligt, avsnitt dér forfattarnas eget kreativa arbete blir aktuellt. Har dras slutsatser och
kopplingar mellan olika omraden. De tolkningar vilka gjorts av den insamlade teorin samt den
empiriska undersokningen krévde en férmaga hos oss forfattare for inlevelse och 6ppenhet.
Analysen & en tolkande och samtidigt skapande process som stéller stora krav pa oss
forfattare. Strévan ligger i att skapa en forstéel se for helheten texten speglar och ge en struktur
pa problemet samt besvara uppstallda fragor.

Inledningsvis redogér vi for de teorier och modeller vilka vi anser @ relevanta for
studieomrédet. Analysprocessen borjar redan i detta inledande avsnitt déar vi for en diskussion
kring teorierna och hur dessa &r tillampliga inom det valda problemomradet. | detta stadium
identifieras ett antal frégeomraden vilka djupare diskuteras och analyseras i det empiriska
avsnittet. Nar all empirisk information och data & insamlad bearbetas och analyseras
materialet. Den information vilken erhdllts fran djupintervjuerna ligger till grund for att
besvara huruvida teorierna ar tillampbara inom det aktuella omradet. Det empiriska material et
presenteras efter varje kapitel déar det &r tilldmpbart och relevant. Syftet med detta & att
underltta lasningen och forstaelsen for dragna slutsatser och analyser mellan det teoretiska
och empiriska materialet. Avsnitten & uppdelade i fyra olika omréden namligen, inkép och
inkdp av livsmedel, val av leverantor, leverantérer och relationer samt varuméarke och EMV.
Dessa omraden & grundpelarna for studien och uppfyllandet av syftet varav den empiriska
undersokningen samt analysen fokuserats kring. Denna understkning syftar till att
systematiskt utreda samtliga steg vilka kravs for att besvara frégestdllningen. Det
systematiska och strukturerade arbetet minimerar riskerna for oss forfattare att missa viktiga
omraden vilket forbéttrar analysprocessen och de slutgiltiga slutsatserna. Denna malséttning
anser vi oss uppfyllai hdgre grad med det upplégg av texten som vi valt att tilldmpa.

2.6 Kvalitet

Slutligen i detta metod kapitel vill vi redogora for kvaitets aspekten av studien. Ett omrade
vilket vi anser har avgorande betydelse for hela studien eftersom vi forfattare till s stor del
paverkar det utfall och resultat som studiens olika aspekter medfor. Forskaren stér i fokus vid
ba&de insamling av information och vid analys av data. Det & av stor vikt att forskaren ar
kritisk mot sin egen undersokning samt redovisar studiens tillvagagangssétt for att mojliggora
for |asaren att kritiskt bedoma resultatet. Nagra begrepp vi har tagit hansyn till ar: kallkritik
och kvalitetssakring. Detta eftersom vi anser att de & relevanta for att beddma kvalitén och
trovardigheten pa rapporten. Trovardighetsaspekten har vi ocksa i méjligaste man beskrivit
I6pande i detta kapitel. FOr att ge undersokningen en hog trovardighet bor faktorer som kan
inverka negativt pa informationsinsamlingen och tolkningsarbetet elimineras. Vid en
kvalitativ forskning krévs dverensstammelse mellan ord och handling, det géller aen att
balansera objektivitet och subjektivitet vid tolkningsforfarandet.?? Detta & faktorer som vi
konsekvent jobbat med for att elimenera. Avsnitten i detta kapitel syftar till att fortldpande
redogorafor trovardigheten i studien.

2 patel & Tebelius (1991), s. 127
2 patel & Tebelius (1987), s. 80
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Kallkritik av sekundardata

For att uppfylla samtidskravet dvs. att litteraturen som forfattaren anvander ska vara aktuell,
har vi i m&jligaste mén anvéanda oss av aktuell litteratur inom det relevanta studieomradet®,
For att finnarelevant och aktuell information inom det valda studieomradet har vi aven anvant
oss av Internet och vetenskapliga artiklar utdver den akademiska litteraturen. Ett problem med
information frén bl a Internet & att dess trovardighet kan ifragasittas och den snabbt kan
uppdateras eller forsvinna. Med denna medvetenhet har vi kritiskt bedomt de ké&llor som blivit
aktuella for denna uppsats samt har vi i stor utstrackning anvéant oss av erkanda forfattare
inom forskningsomradet. Information fran artiklar, litteratur, Internet samt fran
respondenterna kan i stor utstrackning vara subjektiva och férvrangda fran sanningen. Darfor
kan tendenskritik riktas mot forfattarna och respondenterna eftersom de kan ha egenintresse |
det som skrivs eller sags.** Med medvetenhet om detta problem har vi varit kritiska mot valda
kélor i den man det & majligt.

Kvalitetssakring av intervjuerna

Vad géller djupintervjuerna med inkdpsansvariga & syftet som ovan namnts att fa en bild
over vilka faktorer som paverkar vid val av livsmedelsleverantdr inom restaurangbranschen.
Vid dessa intervjuer blir intervjuarens roll mycket betydelsefull. For att minimera
intervjuareffekten & det viktigt att intervjuaren & objektiv samt klar och tydlig i sina
problemformuleringar. Risken vid djupintervjuer av detta slag &r att reliabiliteten &r 1ag. Trots
risken for |13g reliabilitet anser vi att intervjuerna har en relativt hog validitet davi har erhallit
den informationen vi sokt.* Palitlighet och trovérdighet i svaren har vi att beaktat genom att
vi forsdkrat oss om att respondenterna varit motiverade vid intervjuerna | kvalitativa
sammanhang talas om grad av rimlighet i information och tolkningar; bygger tolkningarna pa
ett rikhaltigt material och & tolkningarna tilldmpliga i flera situationer? Vi har forsokt
kontrollera detta genom att intervjua flera oberoende respondenter. Dessutom har vi forst
tolkat intervjusvaren var och en for sig, for att sedan jdmfora dessa med varandra, allt for att
undvika l&sning i ett perspektiv.?® Sammantaget torde detta 6ka datakvaliteten och darmed
validiteten i den empiriska undersdkningen.

2 Wiedersheim & Eriksson, s. 82f
2 bid

% patel & Tebelius (1987), s. 77ff
% patel & Tebelius (1991), s. 68.
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3.1 Inkop och inkdp av livsmedel

Inledningsvis borjar denna studie med att beskriva inkdp och inkOpsfunktionen i en
verksamhet for att pa sa satt ge forstaelse i omradet undersokningen avser. Kapitlet avser att
darefter ge en djupare forstaelse for hur inkop av livsmedel i restaurangbranschen gar till
samt hur modern teknologi kan anvandas for att rationalisera, forenkla och effektivisera
inkdpsfunktionen.

3.1.1 Inkopsfunktionen

Inkopsfunktionen paverkar ett flertal avdelningar inom féretaget. Inom ekonomi- och
forsdljningsavdelningen faststélls forsajningspriset pa produkterna, dessa bygger pa vilka
priser och kvantiteter inkOpsavdelningen uppnér. | producerade foretag & samarbetet mellan
inkdps- och utvecklingsavdelningen mycket viktigt. Utifran de tekniska specifikationerna
skall inképsavdel ningen finna en lamplig leverantdr. Eventuel It skall en leverantdr identifieras
vilken skall deltaga i produktutvecklingen. Slutligen spelar galvklart inkopsfunktionen en
viktig roll for lager- och transportavdelningen. Frekvens av leveranser och eventuella
sasongstoppar maste lagersidan vara informerade om.? Inkdpsfunktionens roll & alltsa
central i foretagets alla avdelningar. Men hur definieras inkdp av olika forfattare? Persson och
Virum definierar inkép pa foljande sétt®;

” Alla de aktiviteter somingar i arbetet med att skaffa fram varor
och tjanster till produktionsenheter eller till handel sbolag.”

Davis et al har en liknande definition av inkop, dock ser forfattarna &ven till organisationens
Overgripande riktlinjer. ” Inkdpsfunktionen skall soka, vélja, kdpa in, mottaga leverans, lagra
sant se till att den dlutliga anvandningen av produkten ligger i linje med foretagets policy och
riktlinjer” . Enligt denna definition skall inkdpsfunktionen &ven innefatta ansvaret for lagring
av produkter.?® For att narmare beskriva inkdpsfunktionen redovisas nedan van Weels modell
over inkopsprocessen (Modell 3:1). Funktionen inkluderar ett flertal aktiviteter som ingar i ett
flodesschema. Denna studie ser framst till de aktiviteter och metoder som tillémpas vid val av
leverantdr. Dock anser vi inte att en avgransning kan dras till endast den ruta som inkluderar
det egentliga studieomradet, val av leverantdr. Vid val av leveranttr skall dven hansyn tastill
de uppstéllda specifikationer som finns innan det blir aktuellt att véja en leverantor.
Utvéardering och feedback ingdr ocksd i arbetet vid val av leverantor. Har den aktuella
leverantoren levt upp till uppstéllda krav? Vilka nya och forfinade krav har vi pa vara
leverantOrer? Det ar &t att inse att val av leveranttr &r ett komplicerat arbete som stéller stora
krav pa inkopsfunktionen. Ett daligt val ger negativa konsekvenser pa de resterande delarna
av flodet.

27 Persson & Virum, s. 199
% |bid, s. 195
P Daviset al, s. 120
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Inkdpsprocessen

< >

Strategiskt inkdp Operétiondllt inkdp
< >« >

Specificera
Internt kvalitet Viéja Utforma Lagga Kontrollera Efterarbete Leverantor
behov kvantitet leverantor kontrakt order utvérdera utvérdera

Anskaffning

Modell 3:1” Schematisk struktur av inkdpsprocessen” Kélla: van Weele, sid 9

InkGpsprocessen bestar av ett flertal steg som ovan illustrerat. Avgorande for hur bra
inkopsfunktionens arbete kommer fungera beror mycket pa den leverantorsbas de véjer att
anvanda. Det &r just detta tredje steg som kommer att ligga i fokus for denna studie, val av
leverantOr. FOrutséttningarna for att kunna vaja en lamplig leverantor kréver insikt i vilka
krav som finns pé leveransen. Ater tillbaka till steg ett, att se till de interna behoven. Vilken
typ av produkter som skall kopas in avgor ocksa vilka krav som maste stéllas pa leverantoren.
Samtidigt skall hansyn tastill organisationens uppsatta riktlinjer angaende exempelvis kvalitet
i forhallande till pris. For att narmare forsta inkopsfunktionen och dess olika processer finns
det behov av att dela upp denna i enskilda steg och omréden. Kring dessa skilda omraden
existerar ett flertal fragor vilka behtver besvaras och reflekteras over for att erbjuda
verksamheten en god leverantdrsbas som kan skanka ett mervarde for den egna verksamheten
samt bra, konkurrenskraftiga produkter till kund.

3.1.2 Organisation av inkdpsfunktionen

Hur gédva inkopet administreras och vem som genomfér det varierar mellan olika
organisationer. | vissafall ar inkopsfunktionen en organiserad avdelning med uppstéllda, klara
riktlinjer. | andrafall & inkop en aktivitet som utfors lokalt av nagon inom verksamheten som
tillskrivs ansvaret. Enskilda restauranger och krogar har en betydligt mindre organisation &n
stora koncerner och p& samma sétt fungerar inkopsfunktionen pd ett annat sétt.*
Ink&psfunktionen kan organiseras utifran tva generella metoder. Inom somliga organisationer
& inkopsfunktionen en fristdende avdelning, denna forsta metod &r kallad en centraliserad
inkopsverksamhet, till motsats dé& inkOp sker decentraliserat, denna metod kallad
decentraliserad inkOpsverksamhet. Séttet som inkdpsarbetet skots pa skiljer sig mycket mellan

%0 Lundberg & Walker, s. 246ff
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dessa tva former. Vilken av organisﬁti onsformerna som tillampas varierar beroende pa
foretagets storlek och verksamhet.** Oavsett val kommer det alltid att vara en kompromiss, de
vunna fordelarna innebér nackdelar. Uppgiften for den inkOpsansvariga blir da att eliminera
de nackdelar som den val da organisationsformen innebér.*

Centraliserad inkopsverksamhet

Den centraliserade inkdpsverksamheten har bevisat sig vara kostnadseffektiv eftersom den
avlastar fristdende enheter fran ansvaret att identifiera leverantorer, férhandla fram kontrakt
samt lagga order®®. Samordningen mellan olika avdelningar inom foretaget underléttas
gentemot enskilda leveranttrer samt en effektivare resursfordelning kan atnjutas. Med en
centraliserad inkdpsfunktion kan avdelningen erhdlla mer status inom foretaget och ut mot
enskilda leverantorer. Eftersom specialister inom inkOp & samlade pa ett stalle kan en mer
strategiskt effektiv inkopsaktivitet foras. Omfattande information om marknaden och
tillgangliga leverantorer & samlat pa ett stélle, pa s sitt kan ett mer kvalificerat val av
leverantdr genomfdras och en mer koordinerad inkopsverksamhet. Nackdelen med denna
organisationsform ligger i att narheten till de 6vriga avdelningar till stor del gér forlorad, de
avdelningarna dér det egentliga behovet och informationen av de inkdpta produkterna finns.*

Decentraliserad inkdpsverksamhet

| en decentraliserad inkdpsverksamhet fungerar inte inkOpsarbetet som en enskild enhet, den
& snarare integrerad i organisationens hela verksamhet. Det finns en eller flera utvalda
personer som skoter inkop varav dessa & i néra kontakt med 6vrig personal.* Grundtanken
med denna organisationsform &r att inkOp &r sa pass integrerad i den dagliga verksamheten att
den utfors mest effektivt p& denna niva™. Foljderna blir en bra samordning inom foretaget
internt dér foretagets egentliga behov & noggrant identifierade, dock kan effektiviteten i viss
utstrackning ga forlorad. Kompetensen hos den ansvariga kan ocksd i vissa fall vara
bristande.*’

Tillvagagangssattet for inkop mellan dessa tva olika organisationsformer skiljer sig till stor
del. De mindre restaurangerna antas ha en mer decentraliserad inkdpsfunktion och det &
ocksd just denna som har varit i fokus for den empiriska studien. Hur inkGpen sedan gér till
rent praktiskt kan ocksa goras pa olika sétt. Storleken pa restaurangen och den eventuella
kedja som denna tillhor paverkar hur inkdp fungerar och organiseras rent praktiskt. Lundberg
och Walker har stédlt upp en formell respektive en informell lista av steg som restaurangerna
genomgar vid inkop. Den formella asyftar de restauranger som &r organiserade i en storre
kedja, samt det informella mindre, enskilda restauranger.® Det & just de mindre, enskilda
restaurangerna vilka & av intresse for denna studie darfor ar det sarskilt intressant att jamfora
dessa tva olika organisationsformer och tillvagagangssétt.

3! Gadde & Hakansson, s. 34

%2 |bid, s. 184

33 payne-Paacio & Theis, s. 126f
3 Gadde & Hakansson, s. 31f

% |bid, s. 33

% 1bid, s. 144

% 1hid, s. 33

% Lundberg & Walker, s. 247
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Formell Informell

Utveckla inkopsorder Utveckla inkopsorder

Utveckla anbuds schema Sudera/kontrollera pris

Inbjudan till anbud Vélja leverantdr samt |agga order
Utvardera anbud

Utforma kontrakt samt

leveransvillkor

Motta leverans, inspektion Motta leverans, inspektion
Utvérdera och folj upp Utvérdera och folj upp

Modell 3:2” Formell och informell inkbpsmetod” Kéla: Lundberg & Walker sid 246

Denna stege beskriver tydligt de skillnader som finns mellan olika restauranger och vilka
rutiner som finns for deras inkdp. Mindre restauranger &r troligtvis mindre strukturerade i sina
inkdpsrutiner. Behov av att ta emot anbud finns inte med anledning av deras storlek och
omséttning. Frégan vécks da kring hur valet av leverantor fungerar i de mindre
organisationerna. InkoOpsarbetet ar tillsynes mindre formellt och strukturerat. Paverkar detta
ocksa valet av leverantér? Mycket mer an bara pris spelar in vid val av leverantor.
Restaurangbranschen & mycket beroende av kvalitén pa livsmedel de serverar och ocksa
beroende av leverantorernas formaga att leverera rétt produkter i rétt tid. Kommande avsnitt
ger fordjupad insikt i hur inkdp av livsmedel fungerar samt vilka inkopsforfaranden som
forknippas med branschen.

3.1.31nkop av livsmedel

Ink6p och dess olika steg kan diskuteras aktivt. Manga forfattare har olika stallningstagande
till olika aspekter inom inkdpsfunktionen. Det &r viktigt att i detta stadium framhéava att det ar
livemedel som & centralt for studien. Livsmedel & pa manga sétt annorlunda frén andra
produkter. Exempelvis &r leveranssdkerhet en sarskilt viktigt faktor eftersom farskvaror ofta
stér i fokus. Det finns en rad olika metoder restauranger tillampar vid inkop av livsmedel.
Vilken respektive organisation véjer att tillampa beror pa dess storlek, frekvens av
leveranser, interna riktlinjer, agarstruktur, geografisk lokalisering, typ av verksamhet, dess
kopkraft och vilken typ av livsmedel som avses.™

Davis et al beskriver ett antal tillvagagangssétt pa vilkainkop av livsmedel kan ske. Eftersom
livsmedel & av kanslig karaktér krévs det alternativa metoder for inkop till skillnad frén andra
verksamheter dar foretaget kan ligga pa lager. Farskvaror stéller sarskilda krav pa
leverantOren och de intervall som dessa levereras.

¥ Daviset al, s. 125ff
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Inkop pd daglig basis/veckovis®

Denna metod tillampas vid inkop av kansliga produkter som fisk och skaldjur. | detta fall
anvands flera godkanda leverantorer for att erhalla en produkt. Pa en daglig basis ringer den
inkGpsansvariga upp respektive leverantor och forhandlar fram pris pa en produkt till en given
kvalitet. Leverantoren som erbjuder det basta priset till den givna kvalitén far inkdpsordern.
Denna metod anvands dven i perioder om veckor dock oftast skickas en forfragan ut som
respektive leverantor far svara pa skriftligt.

Inkop via kontrakt**

Kontrakt inom denna bransch utformas oftast enligt tva aternativa principer. Antingen
specificerar kontraktet en tidsperiod som syftar till att bestdmma leverantdr av en viss
produktkategori med ett fixerat pris under en bestamd tidera, ofta tre till sex manader.
Fordelarna ligger i att den administrativa biten underlétas och budgeterings uppgiften
forenklas. Den andra typen av kontrakt garanterar forsorjningen av en viktig produkt eller
produktkategori med en given kvalitetsniva under avtalad tidsperiod. Typiska produkter for
denna typ av kontrakt ar frukt vars kvalitet kan variera beroende av vaderomstandigheter. Pa
detta sétt garanteras en konternuerlig kvalitet till ett forbestdmt pris.

Inkop med “ cash and carry”

Denna metod av inkdp lampar sig bast for mindre och medelstora foretag. | detta fall erbjuds
ett "varuhus’ med ett omfattande utbud av varor enbart tillgangligt for néringsidkare inom
restaurangbranschen. Dessa varuhus &r oftast belégna i tatorter och erbjuder magjligheten att
kopa varor till ett konkurrenskraftigt pris i obestamda kvantiteter. Ytterligare fordelar &ar att
koparen far majlighet att titta pa den aktuella produkten istallet for att grunda sitt inkopsbes ut
utifran en katalog. Nackdelen med denna metod & att den inkdpsansvariga maste resa till
varuhuset for att gorainkdp samt att betalning oftast sker kontant.

Inkép genom forbetalning

Dennatyp av inképsmetod tilldmpas da en kontinuerlig leverans av en viktig ingredienstill en
forutbestdmd meny behdvs. Leverantoren lagrar en bestdmd inkdpskvantitet som koparen kan
goraavkall pa allteftersom det egna lagret minskar.

Total supply*

Enbart ett fatal aktorer har kapacitet nog att erbjuda denna service dar restaurangen kan gora
samtliga kdp genom denna enda aktor. Konsekvenserna blir mindre administrativt arbete och
farre leveranser dock ligger nackdelen i beroendet av en leverantor.

Costplus™

Slutligen presenterar Davis et al en metod dér leverantoren far en exakt procentuell summa,
vanligtvis 10-12% %, extra pa de varor som de kopt in frén sina respektive
leverantorer/producenter. Det procentuella palagget representerar  kostnaderna som
leverantoren har i form av leverans, administrativt arbete samt vinst. | denna metod binds
koparen upp till att anvénda den aktuella leverantoren under en forutbestdmd tidsperiod.
Metoden ar sarskilt anvandbar vid inkdp av stora volymer.

O Daviset al, s. 125ff
4 bid
2 hid
3 | bid
4 | bid
| bid
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Vilken metod respondenterna till undersokningen anvander sig av aterstar att utreda. Det &
dock viktigt att pdpeka att de ovanstdende teorierna ar skrivna avseende den Amerikanska
marknaden. Skillnader kan finnas mellan marknaderna och det sét som handel bedrivs pa
Samtidigt & det viktigt att inte forkasta dessa teorier eftersom aktérerna pa den Svenska
marknaden kan vinna kunskap och nyatillvagagangssétt i sitt arbete inom livsmedel sinkop.

3.1.4 Teknologi i inkdpsar betet

Enligt Lundberg och Walker finns det ett antal klarariktlinjer som den inkOpsansvariga pa en
restaurang skall folja. En uppstélld produktspecifikation skall vara tillgénglig dér detaljerad
information finnas om exempelvis det sétt kott onskas. Vilken styckning, storlek, vikt,
procentuell mangd fett mm. Detta &r ett fatal faktorer som skall inga i en specifikation. En
annan faktor som Lundberg och Walker lyfter fram &r att restaurangerna bor ha ett system
som indikerar nar livsmedel palagret sunker under en uppsatt niva. Ett system som indikerar
pa nar order och inkdp bor dga rum sa att verksamheten aldrig forsétter sig i en situation med
bristfallig mangd livsmedel och det kan fa omfattande konsekvenser om lagret sjunker under
en viss niva for den dagliga verksamheten. Det kan bli kostsamt att behdva bestélla varor pa
kort basis. Kvalitén kan inte garanteras om en aternativ leverantér anvands samt kan priset
och omkostnaderna bli hégre an nédvandigt.*® Denna diskussion framhéver vikten av att haen
bra leverantér som haller vad han lovar och kan erbjuda en bra kvalitet. Att ha fértroende for
sin leverantor &r ett viktigt inslag i en relation mellan kopare och leverantér. Men det & ocksa
viktigt att leverantdren kan leva upp till férvantningarna och kraven. Detta leder vidare in pa
den tillgangliga teknologi som finns pa marknaden. Intresset for att diskutera detta beror pa
det behov som finns av teknologi i andra branscher. Pa senare & har den teknologiska
utvecklingen accelererat avsevéart. Lundberg och Walker argumenterar ovan for nyttan av ett
system inom verksamheten som kan underlétta och trygga forsorjningen av ravaror i
restaurangen. Den elektroniska handeln & definitivt ett viktigt omrédde inom
inkopsfunktionen, detta eftersom det finns en enorm potential att rationalisera
inkopsprocessen. Pa senare tid har utveckling av teknik bidragit till att foretag och andra
organisationer kunnat effektivisera sina verksamhetsomraden. Sofistikerad mjukvara och
kommunikations teknologi har skapat forutsattningar for att kontakt och affarer kan komma
att goras snabbare.*” Med teknik (syftar har pd utvecklingen av mjukvara, dataapplikation och
kommunikationsteknologi)  kan foretag skapa snabbare access till information fran
leverantdrer, producenter och distributionsenheter. Foretagen kan gora snabbare analyser som
svarar p& kundernas efterfrégan dar syftet & att underlatta och forenkla®® Ett exempel pa
sadan mjukvara som ovan diskuterats och vilken finns tillgéanglig i restaurangbranschen &r
MOR. Mjukvaran Martin Ohlsson AB erbjuder sina kunder beskrivs som framtidens
koksredskap vilket hjélper till att driva restaurangen effektivare.

6 Lundberg & Walker, s. 246ff
4 Euller, s. 102
4 O"Connor, s. 52f
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MOR é&r ett dataprogram anpassat for all koksverksamhet. Programmet visar restaurangens
verkliga kostnader och intdkter for det som serveras samtidigt som tid kan sparas for
varubestallning och inventering. MOR innehaller ett register med cirka 9000 artiklar fran
Martin Olsson, Systembolaget, Arla, Pripps, Falcon och Spendrups. | programmet finns
majligheter att galv lagga in andra leverantérer och deras artiklar. Artiklar och priser
uppdateras elektroniskt vid behov. Nar en uppdatering finns tillganglig kanner programmet
av det och hamtar ¢ver senaste forandringar, detta galler sdval artiklar, priser, recept och
matratter som nya programversioner. §alva varubestéllningen skéts snabbt och enkelt genom
att arbeta med fardiga bestallningslistor som skickas elektroniskt till Martin Olsson AB.

Med hjalp av MOR &r det mgjligt att jamfora ravarupriser for att fa en dverblick dver vilka
produkter som passar bast for verksamheten, vilket i sin tur kan minska ravarukostnaderna
for restaurangen. En annan fordel med programmet &r att inventeringstiden kan kortas ner.
Eftersom alla artiklar ligger i programmet behover inventeringsansvarig endast knappa in
det som finns pa lager. Som extra utrustning finns mojligheten att komplettera programmet
med en hand-pc som gor arbetet med inventering och varubestéllning effektivare. Vidare ar
mjukvaran mojlig att hyra varfor den inkdpsansvariga inte behover binda upp sig vid en stor
investering.*

Modell 3:3 " Typexempel for teknologi i restaurangbranschen” Kélla: Martin Olsson AB,
Restaurangdata MOR

Typexemplet ovan beskriver tydligt vilka férdelar den enskilda resturangens
inkOpsverksamhet kan &njuta.  Sammanfattningsvis har vi identifierat ett antal
berdringspunkter inom inkdpsfunktionen vilka vi finner intressanta och relevanta for att
uppfylla studiens syfte pa bésta sétt. En kartlaggning over inkdpsfunktionen, hur denna ar
organiserad och hur inképen fungerar praktiskt. Klargérande kring dessa forutsattningar ar
avgorande for att vidare i kommande kapitel kunna analysera inkopsfunktionen samt besvara
forskningsfrdgorna. Teknologi & ocksa ett omrédde som vi vat att framhéva eftersom
potentialen & enorm med applikationen och det &r ett aktuellt omrade i samtliga branscher i
storre eller mindre utstréackning. Huruvida det finns ett intresse for brukande av tillganglig
teknologi skall utrénas i den empiriska undersokningen. Intresseomradet rér fragan ifall den
teknologi som erbjuds hos den enskilda leverantéren kan influeravid val av leverantér.

49 Restaurangdata, MOR 2000
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3.2 Empirisk studie samt analys av | nkdpsavsnittet

InkOp ar en viktig funktion inom en verksamhet och i restaurangbranschen blir denna sérskilt
viktig eftersom inkopen maste goras med kort varsel. En kompetent leverantdr som kan leva
upp till forvantningar blir en vardefull tillgang for restaurangen i fraga. Efter en presentation
av inkdp och inkdpsfunktionen ur det teoretiska perspektivet presenteras hér respondenternas
egna reflexioner gallande inkop.

3.2.1 InkOpsprocessen och val av leverantdr, respondenter nas egna r eflektioner.

Hur véljer da en inkOpsansvarig sin leverantdr inom restaurangbranschen? Enligt teorierna
skall valet folja en strukturerad modell som slutligen skall leda fram till det optimala valet.
Huruvida det fungerar s i verkligheten & tveksamt. Inom ramen for denna studie visade
respondenterna klara signaler pa att det egentliga valet handlar om branscherfarenhet, WOM
samt i flerafall ocksa tillfalligheter. | Lundberg & Walkers informella modell 6ver inkdp (se
modell 3:2) kan restaurangerna inom denna studie placeras in. | de flesta fall har dock den
inkOpsansvariga redan valt en leverantdr som anvands for det specifika andamalet innan
inkopsordern utvecklats. Alltsa skots valet av leverantor utifran en mindre strukturerad
modell.

Decentraliserad inkdpsverksamhet

| denna studie har vi medvetet valt att understka den decentraliserade inkopsfunktionen. Hur
ser da en normal orderlaggning ut bland studiens respondenter? Den vanligaste metoden &r att
den inkdpsansvariga anvander sig av telefon eller fax for orderlaggning. Detta motiverar
respondenterna med att det gar snabbt och enkelt. Vidare arbetar man oftast efter systemet att
de anstdllda i koket skriver upp pa en lista vilka produkter som tagit slut eller som
restaurangen har behov av till kommande dagar. Listan sammanstélls efter dagens slut och
leverantdrerna kontaktas. Inkdpsverksamheten & med andra ord integrerad i organisationens
hela verksamhet i Overensstammelse med Gadde & Hakansson teori om decentraliserad
inkopsverksamhet. Problemet med att ndgon formell inkdpsutbildning saknas marks inte av i
nagon storre utstrackning. Den som skéter inkop har bland respondenterna oftast flera ars
erfarenhet av branschen och hur denna fungerar. Valet av leveranttr sker pa andra premisser
an bara de dar en formell utvérdering skall géras av den enskilda leverantoren. Personliga
relationer till leverantoren, ryktet inom branschen mm. influerar vid val av leverantor, ndgot
som mojliggors i den mindre organisationen som har en decentraliserad inkOpsverksamhet.
Savklart gérs mindre genomtéanka beslut dar exempelvis nagra av respondenterna funnit att
leverantren befunnit sig pa for langt geografiskt avstand fran den egna verksamheten for att
leveranser skall fungera smidigt. Detta & & andra sidan nagot som den inkOpsansvariga
skaffar sig erfarenhet och kunskap om efterhand. Arbetslivserfarenhet kompenserar alltsa for
avsaknad av formell utbildning. Det & anmarkningsvart och ett intressant utfall med tanke pa
att formell utbildning antas vara positivt och &ven en forutsdttning i manga fall. | denna
decentraliserade del av branschen drivs inkOpsarbetet av branscherfarna personer vilka kanner
till de produkter och ravaror som anvands i verksamheten. De vet vilka krav som finns samt
mojligheter och forutsattningar. Detta &r ett typiskt karakteristiskt drag i den decentraliserade
inkopsfunktionen. De negativa aspekterna som forknippas med en decentraliserad
inkopsverksamhet mérksinte av i ndgon storre utstrackning.
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3.2.2 Teknologi som paverkande faktor samt instrument for att skapa lojala kunder

Efter djupintervjuer har vi funnit att denna teknologi som faktor inte paverkar valet av
leverantor i ndgon storre utstrackning. Samtliga respondenter kanner val till den mjukvara
som finns tillgénglig men ingen av dem anvander den. Endast en av respondenterna anvander
e-handel som verktyg vid orderlaggning frén grossist. Detta kan anses vara anméarkningsvart
med tanke pa den tids- och kostnadsbesparing som & majlig att astadkomma med hjélp av
teknologin. Ola Liljenberg Krogare vid restaurang Godset i Lund kanner val till de mjukvaror
som finns tillganglig inom branschen, men menar att dessa tar tid att sétta sig in i. Liljenberg
spar dock att framtiden kommer att se annorlunda ut, men att detta & en process som tar tid.

" Sofistikerad mjukvara som t.ex. MOR €ller e-handel &r inget som jag anvander mig av.
Anledningen till detta &r framst bristen pa tid. Fanns det mojlighet att anstélla en person till i
koket sa skulle jag fa mer tid till att sétta mig in i inkdpsbiten men for narvarande &r detta en
omdjlighet.”

-Johan Bergfeldt, Kokschef Solbacka Sport & Konferens

" Jag kanner val till de program som leverantorerna erbjuder sina kunder men anvander mig
galv av fax och telefon for orderlaggning, detta eftersom ordern ofta maste korrigeras. Efter
ett tufft ar for restaurangbranschen har vi tvingats skara ner pa personal, varfor det saknas
tid till att satta sig in i ett datorprogram, dven om det skapar mdjligheter att effektivisera
inventering samt spara pengar. Jag tror att kunskapsnivan bland dagens kockar/koksméastare
ar forhallandevis |&g géllande datorer, varfor denna typ av hjalpmedel inte fatt s stor
spridning bland privata restauranger pa den kommersiella sidan. Detta kan dock komma att
andras pa sikt eftersom anvandningen av datorer &r storre bland yngre.”

-Daniel Andersson, Kokschef Sodertuna slott.

Har vill vi laggain ett citat fran Nagel och Allens som mycket val beskriver hur det forhaller
sig pa restaurangbranschen inom det valda segmentet:

" Teknologi erbjuder en potential, men det & méanniskorna som far det att handa” *°

Huruvida teknologiska hjapmedel kommer ha omfattande genomslag i studiens segment
aterstdr att se. Ett generationsskifte kan innebara utveckling och forandringar inom denna
friga. Den yngre generationen anvander datorn som ett savklart hjdlpmedel bade
professionellt samt privat. Implementeringen av datorverktyg kan vara ett framtida, vinnande
koncept inom branschen. Huruvida det kommer bli pa detta sétt gar g att forutspa utifran
denna undersokning. En aspekt som ocksa lyfts fram & det faktum att den mindre
verksamheten har féarre resurser, lite erfarenhet och kunskap samt préaglas av tidsbrist i
dagdlaget. Detta innebar minskat intresse och mgjligheter till teknologiska innovationer. Att
studera hur anvandandet av teknologi ser ut i en storre verksamhet &r av intresse, dock faller
detta utanfor uppsatsens studieomrade.

Trots att framtiden ser mycket positiv ut for denna typ av teknologi sa finns det en
Overhangande negativ aspekt med denna form av inkép. Denna teknik & en mycket god
metod for att skapa lojala kunder, dock blir det ur en negativ synpunkt. Flertalet respondenter

% Nagel & Allen hamtat ur MOR Restaurangdata
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uttalade sig negativt till denna form av datorprogram med anledning av att de kanner sig
uppbundna. Eftersom programmet standigt uppdaterar information fran leverantoren blir det
létt att endast denna leverantor anvands. Tidsbrist, bekvamlighet och smidighet &r faktorer
som inverkar pa situationen. For att undvika att forsétta sig i denna situation har samtliga
respondenterna valt att inte tillampa denna metod for inkop, trots att det i manga fall inneburit
en effektivisering av den egna verksamheten. Vi talar om ett beroendeldge som den
inkOpsansvariga forsétts i. Ett tillstand vilket & ofordelaktigt och undviks i den man det &
mojligt.

Att forsoka skapa lojalitet genom indirekt tvang & nagot samtliga respondenter upplever
mycket negativt. Att ha valfrihet som inkOpsansvarig pa en restaurang &r viktigt eftersom
matlagning i manga fall kan ses som en kreativ verksamhet. Den diskussion som Lundberg
och Waker for gdlande lagersdkringar uppfattas av respondenterna i allménhet som
intressant, dock under forutsattningar att kontrollen inte |amnas 6ver &t leverantorsledet. Mats
Peterson, koksmastare pa Grand Hotell i Lund menar att en sddan utveckling vore mycket
olycklig.

" Ett skrackexempel gallande lagersakringar ar om leveranttrerna far ett storre inflytande i
branschen dér de kontrollerar omsattningshastighet samt fyller pa lager vid behov, nagot som
ar vanligt i detaljhandeln. Kontrollen maste ligga kvar pa restaurangsidan sa att kunden inte
blir 1ast till en leverantor!”

3.2.3 Inkdpsmetod

Den inkdpsmetod respondenterna till undersokningen anvénder sig av finns inte presenterad i
Davis et al teori. Metoden som ligger narmast & den vilken i teorin beskrivs som inkép pa
daglig basis/veckovis. Metoden syftar mer eller mindre pa att den leverantér med basta pris
samt kvalitet tar hem den aktuella ordern. Respondenterna i studien arbetar efter principen att
den redan valda leverantoren dagligen kontaktas i det fal det galler férskvaror for
orderlaggning med undantag till Mats Petersson pa Grand Hotell i Lund som arbetar efter
modellen dar prisforhandling réder mellan befintliga leverantorer inom samma produktgrupp.
Att arbeta efter Davis el al modell upplevs tidskrdvande och mgjligheten att skapa en djupare
relation till leverantéren minskas drastiskt. Den modell som Davis et al presenterar dar
leverantorerna konkurrerar om ordern & med andra ord inte vanlig i studiens segment. Da
modellen & Amerikansk menar vi att det kan finnas skillnader i orderléggning lander emellan.
Den befintliga inkdpsmetoden baddar for en djupare relation till den enskilda leverantoren dar
arbetet mellan parterna kan utvecklas och anpassas efter givna forutséttningar, forvantningar
och onskemal.

Total supply, en 6nskan snarare an verklighet

Det kan vara effektivt for foretag att arbeta med fa eller bara en leverantdr. Genom att vava
ihop bestdllnings- och leveranssystem forstérks de langsiktiga relationerna, samtidigt som
marknadsforings- och inkopskostnader halls nere, kop och leveranser forenklas, faktureringen
underl&ttas etc.>* Bland respondenterna & detta en dnskan snarare an verklighet. Gemensamt
for samtliga & att de arbetar med en grossist och flertalet mindre leveranttrer for kott, fisk

51 Gummesson E, s, 19
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och gronsaker. Flertalet av respondenterna &r positivt instéldatill att finna en leverantdr som
har ett komplett sortiment, men menar samtidigt att de har svart att se hur konceptet skulle
fungera. Intervjuobjekten menar att en sadan leverantér kommer fa det mycket svart att leva
upp till de kvalitetskrav som fornérvarande stélls pa leveranttrerna.

” P& restaurang Godset arbetar vi med Martin Olsson som grossistleverantor, vidare har vi
tva fiskleverantdrer och fyra kottleverantorer. Flertalet fisk och kottleverantorer forklaras av
att dessa ar specialiserade pa olika omraden. T.ex. en kéttleverantor for vilt osv.”

-Ola Liljenberg, Krogare vid restaurang Godset i Lund

Johan Bergenfeldt Kokschef pa Solbacka Sport & Konferens for ett liknande resonemang om
motivet till att arbeta med flera olika leverantérer.

" For néarvarande anvander vi oss av Servera som grossistleverantor, vidare har vi fristaende
leverantorer for kott, fisk och gronsaker. Anledningen till detta ar att Servera inte kan
leverera den kvalitet pa samtliga produkter som vi efterfragar. Dessutom a&r
produktsortimentet inte tillrackligt tillfredsstallande. §alvklart vore det 6nskvart att arbeta
med en leveranttr som kan leverera samtliga produkter eftersom detta spar tid och pengar.”

En Total Supply leverantér maste sdledes kunna erbjuda sina kunder ett mycket brett
produktsortiment och samtidigt hadlla en hog kvalitet pa produkterna for att branschens
inkopsansvariga skall uppfatta dem intressanta. Att bli en Total Supply leverantor kraver stora
investeringar och en kapacitet vilket endast ett fatal aktorer i Sverige besitter. Det finns en
risk att konkurrenssituationen inom restaurang och storhushdllsbranschen féar en utveckling
dér ett fatal aktorer dominerar marknaden. Detta drabbar framforallt de mindre restaurangerna
vilka inte har mgjlighet att sluta fordelaktia avtal med grossisterna eftersom de inte &r
tillrackligt stora kunder. Detta & en av de tydligaste och stérsta negativa aspekterna med
Total Supply konceptet.

Tankegangsséttet kring Total Supply vilket innebér att det endast finns behov av en
leverantor, stodjer Gummesons teori om fordelarna med att arbeta med en eller ett fatal
leverantOrer. Det &r viktigt att de mindre aktdrerna uppmérksamma detta hot och fundera over
mojligheten till att skapa natverk dér flera parters samarbetar. Genom samordnad logistik kan
nétverket hadlla nere kostnaderna vilket kan resultera i konkurrenskraftiga priser. Om de
mindre aktorerna pa marknaden skall kunna konkurrera med de storre ar det darfor av vikt att
dessa forstar inkopsbeteendet och vilka faktorer som paverkar i en leverantorsvalssituation.

Sammanfattningsvis har vi | detta kapitel diskuterat kring teknologi inom
restaturangbranschen. Denna |6sning har storst intresse for framtiden da det i nul&get saknas
resurser och kompetens frén restaurangernas sida att implementera detta. Kapitlet har ocksa
identifierat och diskuterat kring ett koncept som kan vara av intresse bade for leverantoren
och restaurangen, namligen Total Supply. Sévklart finns det ett antal for- respektive
nackdelar for bada parter. Leverantorer far mycket hoga krav pa sitt sortiment och sin
verksamhet for att de skall vara attraktiva for kunderna, samtidigt som framgang i denna fraga
kan resultera i en klar konkurrensfordel framfor Gvriga leverantdrer. Restaurangen atnjuter
fordelen av simplifierad inkOpsprocess samtidigt som det finns ett 6verhdngande problem med
beroendet till en enskild leverantér samt hur denna dominerande leverantor skéter sin
verksamhet. | detta fall handlar det om en avvégning for bada parter mellan for- och
nackdelar.
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4.1 Val av lever antor

| detta avsnitt kommer den egentliga diskussionen in kring sjélva valet av leveranttr. Att valja
leverantdr &r en svar uppgift och ett felaktigt val kan fa omfattande konsekvenser fér hela den
egna verksamheten. Dérav ar det viktigt och intressant att studera pa vilka grunder den
inkdpsansvariga gor sitt val.

4.1.1 Valet av lever antor

Att véljaleverantor & ett av de viktigaste och svéraste besluten en inkGpare har. Standigt skall
6gonen hdllas 6ppna for nya bra leverantdrer som kan tillféra ndgot nytt och véardefullt till
verksamheten.>® Ofta har foretag en lista 6ver godkanda leverantorer for rutininkop. Finns inte
detta maste avdelningen finna en eller flera lampliga leverantorer for den aktuella produkten.
For storre produkter med ett hogt varde gar vanligtvis foretaget ut med en offert, en
anbudsrunda till aktuella leverantérer.>® Davis et al beskriver mycket tydligt med sin modell
hur valet av leveranttr kan ga till utifran den befintliga leverantdrsbasen samt behov av nya
leverantOrer.

Ingdende lager Ing&ende lager Behov av diverse
av lagringsbara av icke-lagrings- produkter
produkter bara produkter
Ar de efterfrégade produkterna
regelbundet inkdpta?
JA
NEJ
Ar den aktuella leverantéren
tillfredstéllande? NEJ
4
JA ” - —
Vdj ny leverantor  |[«— Granska inkdps
information -
Samlain
Forhandla pris och leveransvillkor information och
anbud frén
leverantOrer
Om tillfredstallande
Utvérdera
leverantorens
Lamna order —> prestation

Modell 4:1” Val av leverantor” Kéla Daviset al sid 124

Forutsdttningarna for att vélja en bra leverantor borjar i den information som finns att tillga
om leverantérerna pa marknaden. Detaljerad information om leverantéren och de produkter
denna tillhandahaller, en aktuell prisista, leveransvillkor, vilka kunder foretaget levererar till
samt varuprov & information som enligt Davis et al pa ett bra sét kan bidra till ett

52 Rosll, s. 37
53 Persson & Virum, s, 203f
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framgangsrikt val av leverantor. Besok hos den aktuella leverantéren kan ge en relativt
komplett bild, vad som kan forvantas av denna samt vilken kapacitet de besitter. Mgjligheten
att fa studera hela foretaget genom ett besok ger majlighet till att se samtliga produkter som
finnsi lager, se vilken lagringskapacitet de har, hur den dagliga verksamheten fungerar samt
inte minst fa tréffa foretagets representanter vilka ett eventuellt framtida samarbete skall
utforas med. Att véalja leverantor pa detta noggranna och mycket strukturerade satt & mycket
tidskravande, men samtidigt kan det vara |onsamt eftersom ett felaktigt val av leverantor kan
fa betydande negativa konsekvenser pa den egna organisationen.

4.1.2Variabler att basera valet pa

Né&r det slutliga valet av leverantor skall ske rangordnas dennes leveranser pa foljande sétt
enligt Daviset al;>*

1. Pris
Pris & en mycket viktig faktor vid alla inkép. Att kOpa det billigaste behtver inte
nodvandigtvis vara det basta kopet. Vissa leverantorer har valt att sélja varor till ett 18gre pris
kompromissat med en I&gre kvalitet. P samma sétt erbjuder ett antal leverantorer en hogre
kvalitet till ett hogre pris. Vilken av dessatva leverantorer inkOparen véljer beror pa hur viktig
kvalitets aspekten &r.>

2. Kvalitet

Att leverantoren haller en jamn niva pa kvalitén & ett mycket viktigt indag vid val av
leverantor™®. For att forstd kvalitetsbegreppet narmare har vi valt foljande definition hamtad
fran svensk standard, SS 02 01 04. "Kvalitet &r alla sammantagna egenskaper hos en produkt
som ger den dess formaga att tillfredstélla uttalade eller underforstadda behov”. Definitionen
innebar att kvalitet inte enbart avser den kvalitet pd produkterna som erhdls. Kvalitet
inkluderar de fysiska egenskaperna hos produkten samt ala aktiviteter kring bestaliningen,
leveransen och uppfoljande aktiviteter.>’

3. Leveransprestanda
Att leveranserna inte haller méttet kan innebéra stora problem for koparen. Hoga krav bor
stéllas pa leverantorerna. Att leveranserna ar precisa, i tid, ratt kvalitet till ratt kvantitet. En
pdlitlig leverantor som kan hdlla satta Gverenskommelser & hogt prioriterat och erbjuder ett
grundvéarde i relationen. Att leverantéren erbjuder god service, produktutveckling, hjdp vid
snaraleveranser, teknologiskainnovationer etc. medfér ett mervérde frén leverantorens sida.*®

Inkdparen bor noggrant granska leverantdrens sortiment samt att detta méter organi sationens
uppstéllda kvalitetsstandarder. Koparen bor ta reda pa information om situationer da
leveranser inte uppfyller uppstéllda krav, exempelvis vid ddlig kvalitet pa levererade
produkter. Information om "nodleveranser” & ocksd anvandbar och véardefull. Mgjliga
mangdrabatter samt fordelaktiga betalningsvillkor. Flertal leverantorer erbjuder vardetkande
aktiviteter i form av utrustning exempelvis en kaffemaskin vid inkdp av stora mangder av

% Daviset al, s. 123
% |bid

%6 1bid
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leverantorens kaffe eller liknande. | dessa situationer & det viktigt att kontrollera vilka
garantier och servicevillkor som géller. Trots att utrustningen & avgiftsfri kan den innebéara
stora kostnader. *°

Var koparen &r lokaliserad paverkar ocksa val av leverantor samt de méjligheter denna har till
att finna en leverantér som uppfyller uppstélda krav och 6nskemal. P& en konkurrensfylld
marknad med flertal leverantérer finns storre maojligheter till att finna en leverantér som kan
uppfylla kraven. Om denna méjlighet inte finns bor kdparen dvervaga att kdpa in delar av de
nodvandiga produkterna frén olika leverantorer. ©

Hur inkOpen genomfdrs och vem som ansvarar for dem inom restaurangbranschen varierar
beroende pa storlek och inbordes uppstéllda riktlinjer. Det centrala &r att den ansvariga har
kunskap om de interna och externa faktorerna. De interna inkluderar kunden, menyer, recept,
arbetskraftstiligang och dess kunskaper, utrustning, lagrings méjligheter samt kvantitet av
efterfrégat livsmedel. De externa inkluderar marknadsforings system, kvalitetsstandard pa
livsmedel, tillganglighet av livsmedel samt inképsmetoder.®*

De tre uppstéllda faktorerna som kdparen bor ta i beaktande vid val av leverantér ar skrivna
avseende restaurangbranschen. Det & mycket tankbart att denna rangordning kan appliceras
pa andra branscher. Andra aspekter kan dock spelain vid val av leverantdr vid exempelvis
tekniskt intensiva branscher. Att restaurangbranschen skall orientera sitt val av leverantor
efter denna rangordning ligger till denna studie att utreda samt forkasta eller verifiera. Det kan
diskuteras hur forhallandet mellan pris och kvalitet hanger ihop. Hur formedias kvalitén paen
produkt som sdljs till |8gpris. Blir inte den relativa kvalitén mycket 18g? Om det skulle
forhdlla sig pa detta sétt skulle [&gpris produkter sallan kopas eftersom kvalitén i relation till
priset inte skulle vaga upp for att leverantdren skulle véljas. Men kvalitetsbegreppet handlar
om forvantningar. | detta fall skulle det innebéra att forvantningarna pa produkten skulle vara
lagre och alltsd kommer produktens fysiska kvalitet stéllasi relation till priset.

Diskussionen kan strackas vidare till typ av leverantdr, dvs. de egenskaper leveranttren har.
Avvé&gningen kan goras baserat pa nedanstdende aspekter.

Stor eler liten

Storleken pa den leverantor foretaget véjer att kopa fran spelar vissroll. Storaforetag har ofta
storre resurser, en stabilare finansiell stédlning, béttre kvalitetskontroller och bredare
produktsortiment. Fordelen med mindre organisationer & att de i manga fall &ar léttare att
kommunicera med. Beslutsvagarna & kortare och snabbare samt att koparens order far storre
uppmérksamhet och prioriteras pa ett annat sitt hos en mindre leverantor. Har kravs det en
avvagning och beddmning av den enskilda leverantéren samt vilka behov och krav den egna
organisationen har.%

% payne-Palacio och Theis, s. 125
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Tillverkande foretag eller handelshus

Handel shus erbjuder oftast ett bredare produktsortiment an vad den enskilda leverantéren gor.
Dock &r priset hogre samt informationen fran handelshuset om produkterna kan ha férvrangts.
Inom inkopsfunktionen brukar det allmant vara en tumregel att handla direkt fran producenten
eller s3 nara som mojligt med denna forutsatt att kommunikationen med flera olika
leverantorer kan hanteras. P& detta sitt minimeras antalet mellanhander och inkopspriset
siunker. Problematiken ligger i volymer. Fragan & vilken kvantitet som & den minsta
acceptabla.®®

Produktsortiment
En leverantdrs produktsortiment kan vara brett och djupt sk. Total Supply, eller koncentrerat
paen visstyp av produkter s.k. specialleverantor.

Fran avsnittet och de olika forfattarnas teorier kan vi dra slutsatsen att pris, kvalitet och
leveransprestanda &r viktiga faktorer att setill vid val av leverantér inom restaurangbranschen
enligt teorierna. Allméant vid val av leverantdr bor den geografiska nérheten Gvervégas,
leverantdrens sortiment samt hur denna méter organisationens uppstéllda kvalitetsstandarder.
Leveranser, betalningsvillkor, reklamationer samt andra kontraktsvillkor skall 6vervagas och
forhandlas. Det finns dven aspekter vid sidan om kontrakt och andra "hérda’ faktorer.
Faktorer som vi vill beteckna med "mjuka’ avser vilket mervérde leverantbren kan erbjuda
sin kund. Service, kunskap, nodleveranser mm. ingd&r i denna kategori. Men ocksa
kommunikationen mellan parterna och personkemi & minst lika viktigt i en
leverantdrsbeddmning och framtida relation. Aspekter kdparen inte kan vardera i monetéra
termer spelar troligtvis stor roll eftersom leveranserna i manga fall & sa pass viktiga for
foretaget att god service kan vaga tyngre @n bara priset i sig. En bra leverantér som koparen
kan lita painnebéar en trygghet och forsakran om att de viktiga leveranserna kommer fram och
tillhandahas med jamn kvalitet. Leverantorens roll i denna aspekt & mindre utforskad och det
& tankbart att hog niva pa de "mjuka’ faktorerna hos leverantéren véger tungt vid val av
leverantor. Det & var avsikt att utreda detta i den empiriska studien. Centralt for den
empiriska undersokningen & att i detta kapitel se dver vilka variabler som paverkar och
vardesdtts vid val av leverantor. Enligt teorierna som redovisats i detta avsnitt finns det antal
punkter som &r av vikt. Det & dock tankbart att det existerar ett flertal andra variabler som &r
betydande och kanske avgorande. Mjukare aspekter som service och relationer & omraden
vilka Davis et al inte tar med bland de tre viktigaste. Huruvida det forhdller sig pa detta sétt
kan ifrgastdttas eftersom mindre organisationer med decentraliserad inkopsfunktion har
andra véarderingar. Det kommande empiriska avsnittet reder ut dessa frégor och lyfter fram ett
antal variabler vilkafalit utanfor den teoretiska referensramen.

8 Rosdll, s. 48f
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4.2 Emirisk studie och analys av avsnittet Val av leverantor

Enligt Davis et al &r pris, kvalitet samt leveransprestanda de avgorande faktorerna i en
leverantorsvalssituation. Detta &r ocksd i Gverensstammelse med respondenters asikter, men
enligt under sokningen finns det fler faktorer vilka bor lyftas fram da de vardesatts hogt.

421 Variabler vilka Davis et al framhéaver

Hur sédvavalet av leverantor gar till foljer till stor del den modell Davis et al stéller upp dver
urvalsprocessen (Modell 4:1). Vilka faktorer som véarderas vid det aktuella valet skiljer sig
nagot dock. Generellt visar det sig att leverantorernas prestanda kan delas in i tva faktorer.
Héarda faktorer vilka inkluderar pris, kvalitet mm. Mjuka faktorer som inbegriper service,
leveransvillkor, punktlighet, personal, kunskaper mm. Den karaktér branschen har resulterar i
att rationella urvalsmodeller inte tillampas i ndgon storre utstrackning inom det aktuella
segmentet. Helhetshilden avgor huruvida leverantéren fungerar eller inte. Nagon formell
utvardering genomfors sallan, dock finns det 6nskema om detta men tidsbristen pa de mindre
restaurangerna omajliggor detta. De tre faktorer vilka Davis et al lyfte fram redovisas nedan
med respondenternas kommentarer.

Pris

Nar respondenterna tillfragats om vilka egenskaper de framst soker hos en leverantor kommer
priset alltid upp till diskussion. Detta i Overensstdmmelse med Davis et al teori om att priset &
en avgorande faktor vid val av leverantor. Ett bra pris ar ett sadant som stér i relation till
kvalitén och erbjuder ett konkurrenskraftigt erbjudande mot ovriga leverantorer pa
marknaden. | aspekten med priset kommer ocksa frégan med mangdrabatter in. Flertalet av
respondenterna ser mangdrabatter som nagon positivt. For att vidare analysera detta faktum
kan mangdrabatter vara ett sétt att skapa lojala kunder utan att for den skull fa dem att kénna
sig uppbundna.

Tva av respondenterna har livsmedeldeverantérer som tillsammans uppgar till mer &n tio
stycken. Ett av skalen till varfor man véjer att ha manga leverantorer sarskilt inom fisk, kott
och gronsaker &r att priset pa ravarorna kan fluktuera kraftigt. Den leverantdr som kan erbjuda
det l&gsta priset vinner ordern, under forutsdttning att kvalitén ar uppfylld. Prisfaktorn ar
altsd, i 6verrensstammelse med Davis et al, en mycket viktig faktor. Att det forhdller sig pa
detta sétt & uppenbart. Ett |agre prisi inkopsledet innebér en hogre vinst i slutresultatet. Som
dock poangterats &r det av vikt att priset stér i forhdlandetill kvalitén.

Ravaru-, produktkvalitet

Ravaru-, produktkvalitet &r en mycket viktig och central faktor i en leverantorsvalssituation
enligt respondenterna. Faktorn vérderas hogt eftersom den har avgdrande betydelse for
sutprodukten. Det & viktigt att forsta att faktorn vérderas hogt i hela det kommersiella
segmentet och inte bara bland de exklusiva restaurangerna. Dock & det av vikt att faktorn
pris, som ovan diskuterats star i relation till den efterfragade kvalitén. Kvalitet ar alltsa en
direkt avgorande variabel vilken méste sta i forhdllande till den niva pa menyn restaurangen
onskar servera sina gaster. Hog kvalitet pa ravarorna & bland flera av respondenterna en del
av konceptet, i synnerhet de mer exklusiva restaurangerna. Kvalitet pa livsmedel &r ett mycket
kandligt omrade eftersom flertalet livsmedel &ar farskvaror vilket leder vidare in pa nasta faktor
Davis et al lyfter fram, alltsdleveranserna.
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Leveranssiker het

| stora drag vérderar respondenterna leverantoren utifran liknande aspekter. Diskussionen
kring leveranssakerhet framhavs bland samtliga respondenter. Nedanstdende citat beskriver
véal hur avgérande leveranssdkerheten &r.

" For mig &r det har en glasklar fraga! Det forsta jag kommer att tanka pa ar punktlighet. En
leverantor maste vara punktlig for att en restaurang skall kunna fungera. Om forseningar i
leverans upprepas eller om brist i leveranssakerheten forekommer sa ersatts leverantoren
omedelbart med en ny.”

-Peter Gustafsson kock, Méello Yello Bar & Restaurang, Mamo

Brist i leveranssékerhet kan uppsta om 1) leveransen & forsenad eller uteblir 2) leveransen
innehaller felbestdllda varor 3) kvalitén pa produkterna & samre an normalt. Enligt
respondenterna & det sa att &ven om leverantrerna ersétter varornai de tva sistnamnda fallen
uppstar det problem for restaurangen om detta inte hinner ske i tid. Om restaurangen tvingas
till en "nddlGsning” kan den jamna hdga kvalitén som efterstravas rubbas, vilket i sin tur kan
resultera i att gastens fortroende for foretaget skadas. Leverantdrerna bor standigt arbeta for
att oka aternativt underhdlla leveranssékerheten for foretagets produkter. En undermalig
leveranssdkerhet leder enligt respondenterna ganska fort fram till ett leverantérsbyte.

" Att fa farsk fisk i ett vattenbad p.g.a. att isen smélt &r inget som man uppskattar, men som
tyvarr ibland forekommer. Pa detta omrade finns en klar forbéttringspotential .”

-Daniel Andersson, K tkschef, Restaurang Sodertuna slott, Gnesta

” Man maste kunna kénna sig saker pa sin leverantor sa att man inte en dag star med daliga
varor. Leverantdren tar oftast tillbaka daliga produkter, men det som &ar av vikt ar om
restaurangen kan fa tillgang till nya med kort varsel. Inom denna aspekt kan leverantérerna
bli battre.”

-Peter Gustafsson kock, Méello Yello Bar & Restaurang, Mamo

Vidare menar respondenterna att det & viktigt att de far ett seriost bemotande samt att man
blir tagen pa alvar nar de kontaktar leverantéren angdende brister i leveranssikerheten. Att fa
tillgang till nya varor & oftast inte ndgra problem, men att detta sker med kort varsel ar nagot
som leverantdrerna kan bli béttre pa
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L everntorshesodk

Utbver diskussionen kring de variabler vilka vardesdtts vid val av leverantér argumenterar
Davis et al fordelen av att fysiskt bestoka sina leverantorer. Detta & ocksa nagot
respondenterna visat stort intresse fér men som innebér vissa svarigheter.

" Nyligen har vi besokt en av vara leverantorer for att fa se deras produktsortiment och vilken
kapacitet de besitter. Vid ett fysiskt leverantorsbesok far man ofta inspiration till nya
matratter och kombinationer av ravaror. Tyvarr hander detta allt for sillan p.g.a. den
tidsbrist somrader. Hade vi haft mer tid skulle vi sélvklart bestka alla leverantérer.”

-Daniel Andersson, Koksmastare Sodertuna Slott, Gnesta

Att sdljsidan kan erbjuda fysiska leverantorsbesok intresserar respondenterna, dock finns det
svarigheter i detta eftersom respondenterna arbetar med flertalet olika leverantérer och
tidsbrist rader. Har ser vi en klar fordel for de leverantérer som i framtiden véljer en Total
Supply strategi. Genom att vara den enda leverantéren blir fysiska leverantdrsbesok inte en
omdjlighet. Gemensamma kundtr&ffar och presentation av foretagets produkter bor vara en
gavklarhet for en Total Supply leverantor. Att ett beroendeforhdllande till leverantoren fran
koparens sida kan gora foretaget sarbart & ett faktum. Detta kan ocksd ses som en av
nackdelarna med att arbeta med en Total Supply leverantor eftersom beroendeforhdllandet da
blir totalt. Foretaget kan dock se situationen ur ett motsatt perspektiv déar det totala beroendet
bygger pa tillit och fortroende mellan parterna. Den djupa relationen som uppstar kan da
istallet varderas som nagot positivt och tillfredsstéllande av den inkGpande parten.

4.2.2 Ovriga forfattares variabler

| teoriavsnittet framhévdes ocksa Rosells olika variabler vilka dock behandlade den kapacitet
och egenskaper leverantbren har. De framtrédande faktorerna i undersokningen var
produktsortimentet.

Produktsortiment

Nér restaurangen véaljer leverantor & sortimentet en viktig faktor. Det som efterstravas bland
respondenterna & att finna en leverantér som har ett mycket brett produktsortiment till bra
priser, aternativt natverk av mindre leverantérer som kan leverera alt pa en gang. Pa
restaurang Solbacka Sport & Konferens anvander de sig idag av Servera som Grossist for
kolonial, vidare har restaurangen fristdende leverantorer for fisk, kott och gronsaker.
Kokschef Johan Bergfeldt menar att Serveras produktsortiment och produktkvalitet inte &r
tillrackligt tillfredsstallande varfor man arbetar med flertalet leverantorer. Bergfeldt pdpekar
dock att det vore Onskvéart med en leverantdr som kan leverera samtliga produkter eftersom
detta spar tid och pengar. Liknande resonemang for samtliga respondenter i undersokningen.
Bredden i sortimentet kan generellt sigas vara en viktig faktor vid leverantdrsval men ocksa
en forklaring till varfor respondenterna arbetar med flertalet leverantérer.

Total supply som handlar om att leverantéren erbjuder ett komplett sortiment &r idag inte av
avgorande betydelse vid ett leverantdrsval enligt respondenterna. Den forvantade
kvalitetsforsamringen pa ravarorna & ofta det bakomliggande argumentet. | denna diskussion
blir Rosells tumregel att handla direkt fran producenten aktuell. Dock anser respondenterna att
storleken pa leverantren inte spelar négon storre roll, nagot Rosells teorier pastar. Idag
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handlar flera av respondenterna sina farskvaruprodukter direkt fran producenten. Total Supply
och faktorn teknik menar vi g& hand i hand nér det gdler i vilken grad de paverkar den
inkopsansvariga. Bada kommer formodligen pa skt att spela en avgorande roll i en
leverantdrsvalssituation men gor det inte for ndrvarande. Forslaget att mindre leverantorer
organiserar sig i ett nétverk blir aktuell i denna diskussion. For att kunna konkurrera mot de
storre leverantorerna ar ett gemensamt ndtverk med marknadsforing och logistik en tankbar
konkurrenskraftig |6sning. Detta & nagot vi forfattare finner stort intresse for och tror &r ett
framgangsrikt koncept for att just de mindre leverantorerna skall véxa och gora sig horda pa
marknaden.

Geografisk narhet till leverantéren

Payne-Palacio & Theis pdpekade i sitt resonemang att den geografiska nérheten till
leverantoren & av betydelse vid leveranser av livsmedel, i synnerhet farskvaror. Ola
Liljenberg, Krogare vid restaurang Godset i Lund beréttar vid intervjutillfallet att han ar i
stand med att byta grossistleverantr med andledning av det geografiska avstandet.

” Martin Olsson AB som vi anvander oss av idag befinner sig pa ett allt for |angt avstand fran
verksamheten varfor vi nu soker en narmare leverantor. Att arbeta med en narliggande
leverantor har fordelar som t.ex. snabbare leverans samt snabbare byten av varor da fel i
leverans uppstar. Det tar helt enkelt for lang tid for nuvarande leverantér, fran det att
bestéllningen gjorts till det att varorna anlander. Med korta leveranstider kan dverraskande
problem lattare undvikas.”

Nérheten till leverantéren dvs. var denna & lokaiserad ar sdledes en faktor som paverkar
respondenterna i valet av leveranttr. Narhet kan i sin tur resultera i 6kad leveranssakerheten
varfor detta vardesétts. Detta & inte en variabel vilken leverantdren i alla fall kan paverkai
ndgon storre utstrackning, dock ar béattre logistisk samordning en 16sning pa detta problem.
Det innebér anda en begransning for den inkOpsansvariga dver vilka leverantorer som &r
tankbaratill leveranttrsbasen.

4.2.3 Respondenter nas egna faktorer/variabler

Ovan har ett antal variabler diskuterats av respondenterna till undersokningen. Under
intervjuns lopp dok det dock upp ett flertal variabler vilka inte diskuterats tidigare i teorin till
denna studie. De mest framtradande omradena vilka kommer upp & WOM, Service,
teknologi, kulturella och ekologiska inslag i sortimentet, relationer samt varumérket pa olika
nivaer. De &r faktorer vilka respondenterna sjava lyft fram, varfor vi anser dem vara séarskilt
intressanta.

Word-of-mouth

Word-of-mouth & en sk. mjuk variabel vilken kan ha inverkan i en leveranttrsval sprocess.
Respondenterna menar att ryktet i branschen om vilka leverantdrer som erbjuder de basta
priserna, service samt kvalitet sprids mycket fort. Att konkurrenter emellan radfragar varandra
ar inte ovanligt. Samtidigt & det viktigt att betona att egen tidigare erfarenhet kring
leverantOrernas arbetssétt ocksa spelar in. Det & mycket svart att i denna studie dra generella
dutsatser om och méta vikten av word-of-mouth men att det paverkar i en valsituation &r
samtliga respondenter Gverens om.
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" §alvklart & word-of-mouth en viktig faktor som paverkar vid val av leverant6r. Innan jag
valjer leverantor talar jag ofta med andra krogégare for att pa sa satt fa information om de
olika leverantorerna.”

Abbe Ada, Krogare, ABBe Pizza & Restaurang, Mdlnbo.

" Visst tar man intryck fran vad andra tycker och téanker om leverantorer men det ar santidigt
viktigt att lyssna till sig jalv. Bara for att en person tycker ndgot om en leverantor ar det inte
sakert att jag gor det samma. Tidigare erfarenhet har ocksa betydelse.”

Johan Bergenfeldt, Kokschef, Restaurang Solbacka Sport & Konferens, Stjarnhov

Branschen & altsi enligt respondenterna praglad av det rykte vilket cirkulerar mellan
aktorerna. Att stréva efter och bibehdlla ett gott rykte &r alltid viktigt inom samtliga branscher.
Den decentraliserade inkdpsverksamheten & dock mycket influerad av WOM pga. den
karaktdr branschen har samt pga. relationen mellan aktorerna som har en konternuerlig
kontakt konkurrenter emellan.

Service

Ytterligare en mjuk variabel vilken respondenterna lyfter fram & service aspekten. Den
serviceniva det sdljande foretaget kan erbjuda den ink6pande parten spelar naturligtvis roll.
Det respondenterna efterfrégar & en professionellt utbildad sdljkar som har hog kunskapsniva
gdlande foretagets produkter. Det & inte alltid sA att den inkdpande parten kan alt om
produkter/ravaror och nar frégor uppstar maste dessa kunna besvaras. Om inte direkt sa bor
sdljaren soka svaret pa fragan och derkomma vid ett senare tillfélle. Faktorn service vérderas
sdledes hogt av den inkopande parten vilket sdljsidan maste uppmarksamma. En hog
kunskapsnivd hos leverantéren upplevs av respondenterna som mycket viktigt.
Respondenterna pdpekar ocksa att fragor och idéer som riktas mot leverantorerna ofta inte nar
fram till beslutsfattarna vilket kan anses vara ett problem. Ofta upplever respondenterna att
klyftan mellan sdljaren och de hdgre bedlutsfattande cheferna ar alltfor stor. En annan sak som
kom upp till diskussion vid flera tillfallen av respondenterna & att de upplever det direkt
olampligt och oprofessionellt nér siljare fran leverantorssidan tar kontakt viatelefon for att pa
ett traditionellt vis sdlja in foretagets produkter. Speciellt arbetsamt upplevs detta nér sédljaren
ena stunden forsoker sdlja in hogkvalitetsprodukter till att kort efter svanga oOver till
lagkvalitetsprodukter. | sddana situationer mérks det va att sdljaren inte foérstér vad han/hon
sdljer. Det ar viktigt att leverantérerna uppmarksammar den hér typen av problem eftersom
det i restaurangbranschen upplevs som ett stérande moment.

Grafisk design pa forpackningen intresserar inte respondenterna i ndgon storre utstrackning.
Déaremot blir det intressant under detta avsnitt med service ndr forpackningsstorleken
diskuteras. Nagot respondenterna anser vara positivt & ifal leverantoren kan bryta
forpackningar for att endast leverera den efterfragade méangden. Ibland kan diskussioner
uppsta mellan parterna med anledning av att varken leverantor eller restaurang vill ligga pa
lager, sarskilt nér det galler farskvaror. Att leverantGren tar pa sig denna uppgift och erbjuder
restaurangen mojlighet till att gora avkall pa leveranser & positivt. Nar det kommer till
mindre leveranser uppfattas det ocksa som positivt da leverantoren kan vara flexibel och
erbjuda leveranser av mindre kvantitet som ett led i serviceerbjudandet.
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Sammanfattningsvis uppmarksammas service som en viktig variabel att ta héansyn till fran
leverantorens sida. Enligt respondenternas kommentarer bor alltsa leverantdren minska den
hierarkiska strukturen inom organisationen och ge sdljarna storre frihet for att kunna
tillfredstélla kundens behov och 6nskningar pa basta sitt. En professionell framtoning och
kompetenta, kunniga séljare &r ett framgangskoncept och en influerande variabel vid va av
leverantOr.

Teknologi

Att erbjuda olika typer av teknologi for att restaurangen skall underlétta sitt arbete pa olika
sitt faller delvis ocksa under service. Vi vill dock sérskilja denna variabel frén service
eftersom vi anser att teknologi i sig & en fristdende variabel som pa egen hand bidrar med
mervérde. Som tidigare diskuterats finns det stora mdjligheter med den teknologi som finns
tillganglig eftersom det underlédttar arbetet med bestdlningar, inventeringar mm.
Respondenterna svarade liktydigt i diskussionen kring detta omrade. Att det finns olika typer
av teknologi tillganglig (exempelvis e-handel och diverse mjukvara) paverkar inte i nagon
storre utstrackning valet av leverantor. Att det foreligger pa detta sitt har ett flertal
forklaringar, dessa diskuterade under avsnitt 3.1.4. Vi vill dock &nu en gang poangtera att
den potential teknologisk utveckling medfor kommer troligtvis innebéra konkurrensférdelar
for den leverantor som besitter dennatyp av |6sningar i framtiden.

Kulturella och ekologiska inslag i produktsortiment

Diskussionen kring kulturella inslag i produktsortimentet & intressant eftersom detta &r ett
hett amne och for att det finns flera restauranger med detta som egen nisch. Att leverantdren
erbjuder kulturella indlag i sortimentet ser respondenterna som en gédvklarhet. Flera
leverantorer har i dagslaget snappat upp trenden vilket innebér att de redan idag ligger langt
fram i uppdateringen av det egna sortimentet. Eftersom denna variabel ses som en gjévklarhet
snarare an differentiering fran restaurangernas sida kan den inte pastas ha nagot storre
inflytande vid val av leverantor. Sjdvklart har det storre betydel se for restauranger som har en
saregen nisch och kraver sarskilda révaror, generellt ses dock det kulturellainslaget som sagt
en gélvklarhet.

Vid diskussion kring @mnet ekologiska livsmedel réder delade meningar. Flertalet av
respondenterna menar att kvalitetsforbattringen pa ekologiska livsmedel & av marginell
karaktédr. Produkternas oftast hdgre pris &r ytterligare ett incitament till att inte vélja sddana
produkter. Tva av respondenterna menar att de garna véljer ekologiska livsmedel men papekar
samtidigt att dessa maste sta i relation till priset, vilket de sdlan gor. Generdllt sétt kan den
ekologiska delen av produktsortimentet sdgas vara tamligen betydelselés | en
leverantOrsvalssituation om inte restaurangen & valdigt hart nischad att framstd som just
"ekologisk”.

Relationen till leverantdren

Relationen som den inkdpsansvarige har till sin leverantor & av varierande slag. Det som &
intressant och vart att némna i detta sammanhang &r att samtliga respondenter kan ségas ha en
djupare relation till de mindre och specialiserade leverantbrerna én till de storre grossisterna
Detta kan som tidigare diskuterats forklaras av att produktens komplexitet styr djupet i
relationen. De mindre leverantorerna har med andra ord mer high involvment produkter varfor
relationen blir av intresse. Leverantorer och relationer & ett intressant omrade vilket vi
kommer behandla ndrmare i kapitel 5.
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Varumarket

Varumarket kan studeras utifran tva olika perspektiv namligen pa leverantérsniva samt pa
produktniva. Respondenternas svar kring dessa tva skilde sig relativt mycket, darfor &r det
viktigt att sirskilja dessatva

P& leverantorsniva

Enligt respondenterna paverkar denna faktor valet av leverantor i viss utstréckning eftersom
varumarket pa leverantorsniva speglar bl.a. leveranssikerhet, produktkvalitet samt pris. Klart
ar att ett starkare varumérke paverkar i hogre utstrackning i en leverantorsvalsituation an vad
ett svagare gor, varumarket pa leverantdrsniva kan ses som en slags kvalitetssakring.

P& produktniva / EMV

Varumérke pa produktniva paverkar inte i nagon storre utstréckning vid val av leverantor da
det gadller livsmedelsinkop fran grossist. | dessa fall & produktkvalitén det avgorande. Vid
inkOp av specialvaror dar varumérket kan formedla ett mervarde for gasten ar forhallandet det
omvanda. Har & det alltsa viktigt att skilja pd om produkten kan leverera ett mervarde till
slutkonsumenten eller €. Gallande EMV &r respondenternas asikt samstammig. EMV & altid
av intresse sa lange produktkvalitén & god. Det oftast |&gre priset ar ytterligare ett incitament
till att vaja ett EMV framfor en konkurrerande produkt. Framtidsutsikterna for EMV anser vi
vara av positiv karaktar s lange faktorerna pris och kvalitet stér i forhdllande till varandra.
Varumérket och EMV s framtidsutsikter kommer diskuteras ndrmarei kapitel 6.

Denna samlade lista 6ver variabler & mycket intressant och vardefull for leverantéren. Da
markanden standigt blir mer konkurrensfylld handlar det om att leverantGren ideligen skall
forbéttra sitt erbjudande och ge kunden ett mervarde som overtréffar forvantningarna. Som pa
manga andra marknader véxer konkurrensen om kunderna standigt. Geografiska monopol
forsvinner allt mer da den distributionsmassiga utvecklingen hos det egna foretaget pagar.
Stora leverantorer vaxer sig starkare och har mgjlighet att erbjuda ett storre sortiment och
konkurrenskraftig finansiering. Logistiken fran dennes sida blir ocksa alt béttre. Mindre
leverantOrer finner behov av att nicha sig for att vara attraktiva for kunderna. | slutdndan
handlar det dock fér samtliga parter om att se till kunden och dennes behov. Nu handlar det
om att finna den bésta kombinationen av variabler samt att standigt lyssna pa feedback fran
sina egna kunder samt sjavklart bevaka konkurrenterna for att ligga pa topp. Att leverantoren
kan erbjuda en komplett 16sning som uppfyller flera av énskemdlen fran kunden & det
koncept vilket kommer vinna i framtiden. Dessa variabler vilka restaurangen véjer sin
leverantor pad & de leveranttren standigt bor jobba pd. Darfor anser vi att de listade faktorerna
ovan & omraden att fundera Gver och forfina for att leverantoren skall vinna lojala kunder,
nagot som gynnar restaurangerna géalva i slutédndan. Restaurangerna far ett komplett
erbjudande och leverantdren vinner order och kunder. Detta resulterar i en win-win situation
for bada parter.
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5.1 Leverantorer och relationer

Val av leverantor ar inte en fristdende fragestallning som latt kan besvaras med ett antal
faktorer. Det ar ett komplicerat forlopp som involverar mer @n bara det faktiska valet. Har
kan &ven relationsdiskussionen lyftas in. Det &r av vikt att forst utvardera historien bakom
bedutet att valja ny leverantér samt den nuvarande situationen. Hur ser den befintliga
leverantdrsbasen ut? Vilka motiv finns det bakom besluten kring leverantdrersbasen? Hur ser
de nuvarande relationerna ut? Hur vill parterna att de ska se ut? Att ta ett rationellt beslut ar
séllsynt. Manga olika faktorer spelar in och paverkar, historiska, befintliga sdsom framtida.
Relationer &r en av de mjuka faktorerna som blir aktuella i denna diskussion. Vilken roll
spelar relationerna? Hur viktiga ar de? Troligtvis blir svaret beroende pa vilken bransch
fOretaget befinner sig i samt hur beroende de egentligen ar av sina leverantorer. Flera
forfattare for en diskussion kring relationer i foretagsvarlden varav det kommande avsnitt
kommer behandla nagra av dessa.

5.1.1 Ny leverantdr, ny relation, nya stéllningstaganden

Valet av leverantdr kan ha sin utgangspunkt i flera olika situationer. Organisationen kan vara
nystartad och inte ha nagra befintliga leverantorer 6verhuvudtaget. Alternativt finns det redan
en etablerad leverantorsbas som av ndgon anledning behtver utvarderas och omstruktureras.
Att konternuerligt utvardera sina leverantorer &r ett bra sétt att maximera den egna nyttan och
effektivisera. Resonemanget |ater logiskt vid forsta anblick. Om en utvéardering och ersattning
av en éler flera av de befintliga leverantérerna innebdr besparingar med bibehald
kvalitetsniva bor denna genomfdras. Detta resonemang ifrégasitter Ford och menar att
inkdparna, sa val som vanliga konsumenter, inte standigt kan utvérdera sina beslut och sitt
handlande. Att bryta upp en relation med en befintlig leverantér for att ersdtta denna med
nagon som har ett béttre erbjudande behover inte heller vara ett galvklart agerande. Att védja
en ny leverantdr innebéar nya majligheter, men ocksa nya frégor och problem. Att veta vad
man har, trots att detta inte & optimalt for organisationen, & inte altid fel. Befintliga
relationer erbjuder trygghet. Att soka efter nya leverantorer & en kostsam och tidskrévande
process som bdr noga dvervagas for att undvika onédigt arbete.®

Vilka scenarion motiverar en ersdttning av befintlig leverantér med en ny? Ford menar att en
grundlig utvardering kan framkalla beslutet baserat pa att de aktuella leverantrerna inte
stammer in pa de riktlinjer som foretaget stallt upp, att leverantorernainte langre lever upp till
de krav som stélls alternativt att den befintliga relationen helt enkelt inte &r tillfredstéllande.
Nér vaet av leverantor skall ske finns det ett antal stéllningstaganden féretaget maste gora. Ur
ett relationsperspektiv menar Ford att forvantningarna pa relationen skall utredas. Ta fasta pa
hur mycket det egna foretaget maste investera i relationen och vilka forandringar den nya
relationen kan medféra. Erséttning av en befintlig leverantor kréver forst att se 6ver vilken
insta8llining det egna foretaget har till leverantOrsbasen och hur relationernatill denna 6nskvért
skall se ut.®® Denna diskussion leder vidare in p& nasta avsnitt som behandlar den fordjupade,
befintliga relationen vilken innebér ett antal utgangspunkter och s.k. relationskostnader.

% Ford, s. 31ff
% 1bid
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5.1.2 Den fordjupade relationen

Vilken relation foretaget antar mot leverantdren & beroende av vilken grad av komplexitet
den aktuella produkten har. Hur ndra interaktion och samarbete som krévs varierar.
Huvudregeln & dock att koparen skall forsoka i méjligaste man inte bli beroende av sin
leverantor. Ett beroendeférhdllande fran koparens sida gor foretaget mycket sdrbart och
begransar magjligheterna att forhandla om pris och leveransvillkor. Istéllet for att véja den
basta leveranttren bor koparen istdllet jobba mot att valja det basta séttet att jobba med
respektive leverantor. Ett sétt som erbjuder handlingsfrihet och en god férhandlingsposition &
viktiga inslag i en inkdpsverksamhet.®® Gadde och H&kanssons modell (modell 5:1) &ver
argumenten for att undvika beroende beskriver tydligt fordelarna med ett visst
avstandstagande fran leverantGrerna.

1.Trygghet i forsdrjningen

Om man undviker for starkal&sningar till en specifik
motpart kan man arbeta med alternativa leverantorer
for att skapa en 6kad sékerhet i materialforsorjningen.

Varfor
undvika 2. Bibehdllen handlingsfrihet
beroende Aven hér handlar det om att undvika fér starka lasningar
till enskild till vissmotpart . | dettafall & det dock frégan om den |&ng-
leverantor. siktiga flexibiliteten m ap val av samarbetspartner.

3. Prispress mot leveranttrer

Genom att vaxla mellan olika leverantérer fran det ena kop-
tillfallet till det andrakan det kopande foretaget astadkomma
en prispress pa leverantérerna.

Modell 5:1 " Olika argument for att undvika beroende” Kéalla: Gadde och Hakansson sid 53

Modellen ovan argumenterar for att undvika beroendeforhdllande till leverantorer dar en
djupare relation till de enskilda leverantdrerna inte & aktuell. Huruvida detta & aktuellt for
studiens respondenter aterstar att se. Dock kan forhallningsséttet anses vara vasentligt inom
restaurangbranschen eftersom trygghet i forsorjningen & mycket viktig, vilket &ven galler
andra branscher och verksamheter. Restauranger genomfor delar av inkopen pa daglig basis
och & avgorande for huruvida den kommande dagens servering kommer bli lyckad och
uppfylla forvantningarna pa restaurangen. Detta argumenterar for Gadde & Hakanssons teori
om oberoende till en enskild leverantor. Prispressen pa leverantorerna ar ett sétt att halla nere
utgifterna och &r ett av argumenten till att undvika beroende. Rosell fér en omvéand
argumentation och foresprakar ett agerande vilket innebar att arbeta konsekvent och bibehalla
och vidare utvecklarelationen med leveranttren istallet for att standigt skifta leverantor i syfte
att pressa priset®’. Stéllningstagandet bér goras beroende pa vilken bransch och verksamhet
det aktuellaforetaget befinner sigi.

56 Gadde & Hakansson, s. 51
5 Rosll, s. 37
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Kostnader

Som Gadde & Hakansson argumenterar for kan ett kortsiktigt perspektiv med prispressning
mot leverantérerna vara kostnadseffektivt. | det langre perspektivet har detta ocksa sina
nackdelar. Genom att standigt vélja leverantoren som erbjuder det 18gsta priset avsager sig
koparen mojlighet till kostnadsbesparingar genom samarbeten. Asplund och Wootz®
illustrerar detta mycket tydligt i sin modell " Tva principstrategier for inkop”.

1. Laga priser 2. L aga kostnader
Leverantor Leverantor

1 2 3 1 2 3
00 QQ?

B Indirekta
Indirekta
kostnader kostnader
/ \— /
v v
Totaakostnader Totaakostnader

1. Léga kostnader
Priset pressas genom att koparen spelar ut leverantérerna 1, 2 och 3 mot varandra.

2. Laga kostnader
Kostnaderna pressas genom ett utvecklat administrativt och distributivt samarbete med leverantor 3.

Modell 5:2 " Tva principstrategier for inkop” KallaGadde & Hakansson sid 46

Denna modell illustrerar hur koparen kan vélja att jobba med 1aga priser, dternativt 1aga
kostnader. Enligt denna modell skall det langsiktigt inte innebara nagra storre skillnader om
koparen véljer att utforma narmare relationer eller jobba for prispressning.”® De olika
kostnaderna som involveras vid en inkdpssituation ar av direkt samt indirekt karaktér. Gadde
& Hakansson tar upp detta amne till diskussion. Enligt dem &r pris den framsta faktorn som
kan paverkas och forhandlas fram vid en inkOpssituation. Dock &r det av stor vikt att kbparen
ser Over vilka ovriga kostnader som blir aktuella vid en transaktion. Kostnaderna vid en
transaktion inkluderar varuhanteringskostander, lagringskostnader, administrativa kostnader
osv. (ovan i modellen kallat indirekta kostnader). Listan kan goras ldng men samtidigt & det
ocksa viktigt att Gvervaga fler aspekter @n bara priset nar leverantor ska véljas. Samarbete
med den aktuella leverantéren kan sinka dessa kostnader och erbjuda effektiviseringar.™

OmstadlIningskostnader & en engangskostnad som drabbar koparen som byter fran en
leverantOrs produkt till en annans. Omstallningskostnad kan omfatta utgifter for omskolning

8 Gadde & Hakansson, s 46
% bid, s. 62f
™ |bid, s. 55f
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av anstéllda, for ny produktionsutrustning, utgifter och tid for att prova den nya leverantéren,
behov av teknisk service, ny produktdesign och till och med psykiska kostnader for att
avbryta en leverantorsrelation.”t Omstéliningskostnader i restaurangbranschen & normalt
ganska smd, men det finns undantag. Det beror relativt mycket pa hur foretaget byggt upp sina
system. Foretag som koOper ravaror utan precisa kravspecifikationer har enklare att byta
leverantdr an foretag som har exakta kravspecifikationer. De restaurangkedjor som arbetar
med centralstyrda inképsfunktioner har ofta hégre omstallningskostnader.””

Sabilitet och narhet

Ytterligare en dimension som kan diskuteras & graden av nérhet respektive stabilitet i en
leverantOrsrelation. Att utveckla en hog grad av nérhet i en leverantdrsforbindel se innebér att
koparen medvetet skapar beroendeforhallande till en specifik leverantdr. Fordelen ligger i att
effektiviseringar kan utvecklas i exempelvis materiaflodet. Stabilitet kan Overséttas till
langsiktighet. Langsiktighet i form av att en relativt statisk leverantrsbas som bibehalls under
en langre period. Avsaknad av narhet ger majlighet till att byta leverantor, dvs. de sa kallade
omstallningskostnaderna & laga. Kombinationen mellan dessa tva faktorer, stabilitet och
nérhet, ger forutsdttningarna och den strategi som koparen valt att anta till leverantorerna. Ett
standigt byte av leverantdrer innebér kostnader nédr information skall uppsotkas och utredas av
inkopsavdelningen. En stabilitet i leverantrsbasen ger externt en béttre bild av kdparen som
affarspartner.  Forhadllningen till  leverantérerna  paverkar ocksd hur de direkta
inkopskostnaderna kan paverkas genom att stélla leverantdrerna mot varandra prismassigt.
Denna syn & mycket kortsiktig och innehar en 1ag stabilitet i leverantorsforbindelserna.
Vilken kombination av stabilitet och ndrhet som & optimal varierar mellan olika
inkopssituationer. Kortsiktighet och méjlighet till prisforhandlig tar bort mdjligheten till
langsiktigt samarbete och effektivisering som i sin tur kan innebéra storre besparingar &n
enbart ett |agre inkdpspris.”

Relationer i vardagligt tal involverar sociala konstellationer. | afféarstransaktioner kan
relationer innebéra stora kostnader alternativt stora besparingar. Beslutet att inleda en relation
& ett stallningstagande vilket foretag maste ta. Samtidigt som en viss frihetsgrad forloras
erhdlls flera fordelar. Det handlar om att vaga dessa for- och nackdelar, samt kostnader
respektive besparingar mot varandra. Teoriavnittet ovan har beskrivit dessa olika
forhalIningssétt samt vilka for och nackdelar de innebér. Avsnittet beskriver hur invecklad en
relation kan vara samt vilka beslut som maste tas. Relationer till leverantorer & ett omrade
vilket blir vasentligt i denna studie eftersom mgjligheterna till olika typer av relationer bor
paverka hur valet av leverantor gar till samt hur denna variabel vérderas. De omraden vilka
kommer lyftas fram & den faktiska relationen och stallningstagandet kring leverantdrsbasen i
denna fréga. Ovan diskuteras de olika kostnader som involveras, ett omrade vilket vi finner
ytterst intressant och viktigt och négot dven respondenterna till studien yttrat sig om. Aven &r
det intressant att se hur respondenterna utvérderar sinaleverantorer och relationer.

™ Persson, s. 31
2 |bid, s. 29
S Gadde & Hakansson, s. 54ff
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5.2 Empirisk studie och analys av avsnittet om L everantdrer och relationer

Relationer och relationstdnkandet ar ett invecklat fenomen. Inom restaurangbranschen ar
narmare relationer vanligt forekommande, inom ramen for studiens segment. Relationer kan
ses ur olika perspektiv varav vi framhavt det respondenterna poangterat.

5.2.1 Relationen och samar betet mellan parterna

Relationen till leverantdren & bland studiens respondenter av varierande slag. Generellt kan
det ségas att relationen till de mindre leverantérerna ér av djupare karaktér an relationen till de
storre grossisterna. Som tidigare diskuterat under teoriavsnittet Den fordjupade relationen, ar
ett foretags relation till leverantéren beroende av vilken grad av komplexitet den aktuella
produkten har. Eftersom grossisternas produkter generellt hdller en 13g grad av komplexitet
blir den djupa relationen inaktuell. Géllande specialleverantdrerna som besitter djup kunskap
inom ett specifikt omréde & forhdlandet det omvanda. Aktiva diskussioner om t.ex. hur
ravaror skall styckas alternativt forberedas & vanligt forekommande vilket ocksa resulterar i
en djupare relation. Sammanfattningsvis kan det ségas att Gadde & Hakanssons resonemang
kring produktens komplexitet och hur denna speglasi relationen mellan parterna ar ett faktum
aven i restaurangbranschen.

En restaurangs relationer till omgivningen & en del av dess kérnverksamhet. Att ha goda
relationer till leverantrer och gaster & a och o for en framgangsrik restaurang. Vilken typ av
relation det inkdpande foretaget har till sin leverantor & olika restauranger emellan. Ett
djupare samarbete gdlande produktutveckling forekommer inte bland respondenterna till
studien. Detta eftersom restaurangerna oftast pa egen hand vill skapa egna unika produkter
och kombinationer av livsmedel for att vinna konkurrensférdelar. FOretagets och anstélldas
skicklighet att hanteraravaror blir det centrala och ett sétt att differentierasig pa.

" Att bedriva produktutveckling tillsammans med leverantérerna i syfte att gemensamt skapa
produkter &r inget som vi fornarvarande bedriver. Den produktutveckling som kan tankas
bedrivas med leveranttren syftar ofta till att ta fram produkter av halvfabrikat. Detta ligger
inte i vart intresse eftersom vi pa Sodertuna Jott vill produktutveckla for egen maskin for att
pad sa sitt kunna differentiera oss. Gemensam produktutveckling forekommer ibland i
branschen mellan parterna men syftet &r da att ta fram produkter for detaljhandelssidan.
T.ex. Pontus in the green house egna produkter m.fl.”

-Daniel Andersson, kdksmaéstare Sodertuna sott, Gnesta.

Ett nara samarbete mellan parterna géllande produktutveckling kan sdledes vara av intresse
for de restauranger och leverantorer vilka i storre utstrackning arbetar med halvfabrikat, som
t.ex. i segmentet for fastfood- och offentlig sektor. Eftersom denna process oftast & lang och
kostsam for producenten/leverantGren menar vi att ett samarbete mellan parterna kan forenkla,
korta ner och minska kostnaderna. Aven inképsansvariga bor fréga sig hur bra de & pa att
arbeta med produktutveckling tillsammans med leverantoren/producenten i de berdrda
segmenten. Ett sitt att oka lonsamheten kan vara aft skjuta over delar av ansvaret pa
leverantorssidan gallande produktutveckling med tanke pa de skalfordelar de har mojlighet att
uppha
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Vilken typ av relation den inkOpsansvarige har till sin leverantdr & som ovan sagt av
varierande dlag. Troligtvis forekommer djupare relationer bland de restauranger dér den
inkOpsansvariga ser ett nara samarbete som en forutséttning for en lyckad slutprodukt. Detta
behtver nddvandigtvis inte vara restauranger av exklusiv karaktér. Det djupa samarbetet kan
aven tankas existera i restaurangkedjor och franchising koncept dar kvalitén pa produkterna
maste halla en jamn hog niva. Vilken typ av relation som efterfragas bestams sdledes till viss
del av i vilket segment restaurangen befinner eller efterstravar att befinna sig i, men ocksa av
den enskildaindividens preferenser.

Det & viktigt att inkOpsansvariga i restaurangbranschen ser leverantérerna som en
vardeskapare och inte som en kostnad. Leverantdrerna & en viktig resurs eftersom de bidrar i
hog grad till restaurangens slutprodukter. Detta & nagot restauranger med centralstyrda
inkOpsorganisationer uppmérksammat och dar langsiktiga leverantorsrelationer och
strategiska inkop, bl.a. genom partnerskap och kontrakt, & vanligt. Har ses leverantdren
troligtvis mer som en forlangning av den egna organisationen och darmed en viktig del i
foretagets konkurrensformaga och vérdeskapande. Inkodpsorganisationen laser helt enkelt
restaurangerna till en eventuellt tva leverantorer. Fragan & om de restauranger i vart valda
studieomréde kan applicera det relationstéankande som de centralstyrda organisationerna
anvander sig av och vad de i safall har att vinna pa det. Idag har respondenterna nagon typ av
relation till sina leverantdrer. | regel kan vi se att djupare relationer existerar till mindre
specia leverantorer. Den stabilitet och narhet vilken Gadde & Hakansson talar om kan
identifierasi detta sammanhang.

5.2.2 Utvardering av den befintliga lever antdr shasen

Ford diskuterar kring huruvida en utvérdering av leverantdren & mojlig i en relation eller g.
Han argumenterar for att befintliga relationer erbjuder trygghet. Vi vill dock tillégga att
utvardering sker Iopande, dock i manga fal i en informell ton inom det segment av
restaurangbranschen vilken fokuseras kring i denna studie. Detta verifierar respondenterna
och vidareutvecklar resonemanget till dnskemd om majlighet att "testkora’ leverantorerna for
att darefter utvardera dem, detta ses dock som en omajlighet. Problemet uppstér pga. antalet
leverantorer ofta uppgér till mellan fem till tio stycken. Att testkora leverantérerna for de
olika omrédena som kott, fisk, gronsaker samt grossist & ett arbete som & mycket
tidskrdvande. Samtidigt menar respondenterna att arbetet med en leverantor altid kan ses som
en lang testperiod. Om arbetet inte fungerar kan ju alltid en ny leverantor sokas upp.

" Att utvardera leverantéren ar en process som standigt pagar. Flyter allt pa fortsatter
samar betet, i annat fall soks ny leverantor upp.”

Abbe Ada, Krogare, ABBe Pizza & Restaurang, Molnbo.

Det utvarderande arbetet &r alltsa nagot som sker |6pande och informellt. Det totala helhets
intrycket ligger till grund for framtida beslut kring leverantdren. Detta framh&ver vikten av att
leverantren jobbar for att skapa goda relationer med sina kunder, vilket baddar for
mojligheten att leverantren har en "felmarginal” pa sitt arbete. Vi menar att goda personliga
samt professionella relationer resulterar i att restaurangen har éverseende med mindre brister
hos leverantoren. Detta & ndgot respondenterna uttryckte, dock med mycket forsiktighet
eftersom leveranserna &r sa pass kansliga och tidskansligai restaurangbranschen.
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5.2.3 Relationer och dess kostnader

En relation kommer inte utan konsekvenser av olika slag oavsett om denna relation avses vara
djup eller oberoende. De olika forfattarna inom omradet argumenterar for eller emot olika
forhdlningssitt mot leverantdrerna i ett relationsperspektiv. Inom ramen for denna studie &r
standpunkten olika mellan respondenterna. De olika kostnaderna & avvagda beroende pa
vilka forutséttningar de skilda restaurangerna har. Nagra distinkta aspekter inom fragan kan
dock urskiljas varav dessa presenteras nedan.

Omstal | ningskostnader

| det valda studieomradet kan foretagen i allménhet ségas ha laga omstéllningskostnader for
leverantOrsbyten. Detta p.g.a. att foretagen oftast inte har nagra exakta kravspecifikationer och
l&sta langtidskontrakt till leverantoren. Nagot Persson slagit fast i sin studie och vilket
verifieras hér. Flertalet av respondenterna menar att leverantdrsbyten ar vanligt i branschen,
somliga var vid intervjutilifallet i stahd med att byta leverantér. De laga
omstallningskostnaderna sétter darfor restaurangleverantérerna i en kéndlig position da dessa
med enkelhet kan bytas ut. Det & darfor av vikt att leverantrerna vardar, utvecklar och
fordjupar sina relationer till kunderna for att skapa langsiktig lojalitet. | en bransch dar det
rader ldga omstallningskostnader mot leverantérerna bor det rada en naturlig konkurrens
bland leverantérerna vilket starker koparens position mot dessa. Detta faktum erbjuder
koparen en forman infor forhandling av pris och servicevilkor. En styrka fran koparens sida
och ett argument for leverantorerna att utveckla sitt erbjudande & ett mal som bor generera
lojalitet bland kunderna.

" Grossistleverantoren erbjuder en mangdrabatt som vid inkdp av livsmedel 6ver en miljon
kronor ger ett visst antal procent, Gver tva miljoner en hogre rabatt osv. Bryter man
samar betet med leverantoren innan man kommit upp pa de olika nivaerna gar méangdrabatten
forlorad.”

-Daniel Andersson, Koksméastare Sodertuna slott, Gnesta

L aga omstal Iningskostnader resulterar i att leverantoren maste jobba med sin verksamhet och
med relationerna till kunderna. Om ett sétt att skapa lojala kunder &r att jobba med rabatter
bor detta tillampas. En sadan atgard gynnar bade restaurangen med l&gre kostnader samt
leverantoren med lojala kunder. | dag & just rabatter vanligt inom branschen, att
restaurangerna véljer leverantorer baserat pa deras erbjudanden faler sig da som en naturlig
del av urvalsprocessen bland leverantdrerna. Sjdva rabatterna kan i detta hanseende ses som
en omstallningskostnad for restaurangerna om dessa & ekonomiskt fordelaktiga i en storre
utstrackning.

Lever antOr skostnader/transaktionskostnader

OmstalIningskostnader som ovan diskuterats leder diskussionen vidare in pa andra kostnader
som drabbar en kopare vid byte av leverantor. Forfattarna pa omradet & noga med att lyfta
fram och diskutera kring de kostnader som en transaktion medfér. | denna studie har det
kommit fram att de decentraliserade inkopsfunktionerna inte har ndgon storre kontroll Gver
vilka kostnader olika leverantérsval medfor. Kontrollen yttrar sig i det rationella ténkandet
den ink6psansvarig har, alltsa foljs inte nagon strukturerad metod eller utvardering. Salvklart
yttrar sig konsekvenser fran ett leverantdrs- och relations val pa langre sikt och det & vid
detta tillfdle den inkOpsansvariga kan vinna kunskap och erfarenhet i kompensation for
bristande kompetens inom omradet som vetenskap.
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Alltsa bygger mycket av den inkopsansvariges kunskap och kompetens pa den erfarenhet
denne inforskaffat under drens lopp. Detta innebér att den inkdpsansvariga saknar de
akademiska kunskaperna, men kan anda gora ett lika kvalificerat bedut kring olika fragor
bl.a. rérande leveranttrsbasen och relationernatill denna

Den drategi vilken antas mot leverantdren bland respondenterna & framst ett
stéllningstagande dér pris, unika erbjudanden och service resulterar i lojalitet och en statisk
leverantorshas. | understkningen visade det sig ocksd att respondenterna i flera fall far en
personlig relation till vissa av leverantérerna, den mindre omfattningen pa verksamheten
mojliggor detta. Samtidigt som det ocksa innebér att omstéllningskostnaderna yttrar sig i de
psykologiska faktorerna dar den inkopsansvariga helt enkelt fétt en personlig relation till
representanten for leverantoren. Detta verifierar teorin om omstéllningskostnader dér en
relation & att foredra framfor en dynamisk leverantdrsbas. Byte av leverantor medfor
kostnader av olika former och undviks i den man det & ekonomiskt- och generellt for
verksamheten forsvarbart, men ocksa den psykologiska omstél Inings kostnaderna far en viktig
roll inom segmentet for denna studie. Gadde & Hakansson begrepp; stabilitet, nérhet och
langsiktighet & viktiga for respondenterna och dessa aspekter vérderas av de flesta
respondenterna framfér majligheten att prisforhandla med flera leverantorer. Modell 5:2
redovisade hur djupare relationer, framfor prisforhandling, ger mgjlighet att minska
kostnaderna. Det & stéllningstagande flertalet respondenterna antar. De orsaker som Vi
forfattare kan finna bakom beslutet hos respondenterna &r att prisforhandlingar tar for mycket
tid och energi for att det skall vara ekonomiskt forsvarbart. Snarare strévar de inkdpsansvariga
efter att ha en statisk leverantOrsbas déar djupare relationer utformas for att sedan sdkra flGdet
av livsmedel samt ha mdjligheten att gora ” nodleveranser”.

Som tidigare namnt efterfragar flera av respondenterna en Total Supply leverantér. Denna
[G6sning hade sparat mycket finansiella resurser samt tid och engagemang. Fokus kan vid
denna |6sning laggas pa endast en leverantor vilket underléttar for den inkdpsansvariga. En
Total Supply leverantér baddar for att en djupare relation kan utvecklas. Samtidigt innebér
ocksa denna |Gsning ett okat beroende till den enskilda leverantren samt forlorade fordelar av
strategin med fler leverantorer (se modell 5:1). Huruvida respondenterna hade erkant och
forlitat sig pa en Total Supply leverantor pa langre sikt gar inte att avgora utifran denna
studie. For att en Total Supply leverantor skall bli framgangsrik finner vi krav pa att denna
inger fortroende, ett konkurrenskraftigt erbjudande och lojalitet. Lojalitet av den frivilliga
formen dar kdparen inte kdnner sig lojal av den anledningen att han/hon hamnat i ett beroende
forhallande utan snarare forbli lojal pga. ett gott samarbete och konkurrenskraftigt erbjudande.

Sammanfattningsvis kan vi konkludera att relationer till leverantérerna ar en aspekt vilken har
en betydande roll vid leverantorsval. Den inkopsansvariga har olika djupa relationer till de
enskilda leverantérerna i leverantorsbasen. Relationernai sig paverkar direkt och indirekt hur
samarbetet mellan parterna fungerar. Leverantdren kan ténka sig gbra undantag for
restaurangen och stélla upp med nddleveranser. Detta baddar ocksa for att leverantoren far ett
visst "svangrum” for eventuella misstag i leveranserna. Aven blir det altsd i detta fall viktigt
for leverantorerna att jobba med goda kundrelationer vilka framforallt kommer ske direkt
genom sdljaren.
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6.1 Varumarket och EMV

| tidigare kapitel rangordnade Davis et al ett antal punkter utifran hur restaurangen valjer
leverant6r. Dessa var i kronologisk ordning, pris, kvalitet samt leveransprestanda. En aspekt
som inte omnamnts bland dessa tre punkter &r den roll varuméarket spelar. Varuméarket fyller
en funktion som informationsbdrare och verktyg for positionering. Varumarket fungerar
ocksa som en metod for att skapa lojala kunder. Inom denna aspekt finner vi att EMV har en
ljus framtid inom segmentet. Grundstommen i detta teorikapitel nar det galler EMV bestar till
stor del av teorier amnade for detaljhandelssidan. Vi har dock valt att presentera dessa, dels
for att vi inte funnit nagra specifika teorier géallande EMV for restaurangbranschen men
ocksa for att vi anser dem vara applicerbara pa vart valda segment.

Varumarket kan forknippas med bra kvalitet i forhallandet till pris. Varumérkets funktion som
informationsbérare kan pa detta sétt underlétta for den inkdpsansvarige att véja leverantor.
Men hur viktigt & varumérket egentligen? Inom konsumentmarknaden spelar varumarket i
manga fall en avgorande roll for foretagets framgang. Manga av varumérkesteorierna &ar
anpassade till konsumentmarknaden. Men hur ser dess roll ut i afféarsrelationer? Inom
konsumentmarknaden antas konsumenterna gora irrationella inkopsbeslut baserade pa
preferenser och attityder formade av olika sorters yttre paverkan. Inom affarstransaktioner
antas inkopet goras rationellt och strukturerat dar maximal nytta ligger i fokus. Denna studie
avser att utreda hur de mindre restaurangerna valjer sina leverantdrer. De inkdpsansvariga har
ingen eller mycket lite formell utbildning om inkopsarbetet samt val av leverantor. Kan
varumarket antas indirekt paverka den inkopsansvariga? Inledningsvis beskriver vi den
funktion varumérket spelar for att sedan fokusera pa det omrade vilket vi finner har stor
potential inom segmentet, namligen EMV .

6.1.1 Varumarkeskapital

Begreppet varumérkeskapital har idag blivit altmer omtalat eftersom detta bidragit till en
Okad medvetenhet om varumarket som en vardefull tillgang. Denna medvetenhet har |ett till
organisatoriska konsekvenser for manga foretag. Varumérket som strategisk resurs har fatt
storre fokus. Varuméarkeskapital visar den del av foretagets eget kapital som erhdlls fran
varumarket och dess namn och symboler.™

" Det ar de tillgangar och forpliktelser som ar lankade till ett varuméarkesnamn
och dess symbol, och som tillfér varde till produkten, foretaget och dess
kunder” ™.

Fordelar som kan erhdllas utifrén ett starkt varumérke & allt fran okade intakter till lagre
kostnader. Varumérkeskapital kan delas upp i ett antal kategorier, vi har valt att redogora for
tre a dem, namligen, varumarkeskdnnedom, varumérkesassociationer  och
varumarkeslojalitet.

“Mdin, s. 15
™ Aaker, s. 15
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Varuméarkeskéannedom

Maérkesinnehavarens uppgift ar att gora kdparen medveten om den egna méarkesproduktens
existens d v s skapa markeskannedom. Varumarkeskannedom &r en tillgang som kan ge en
mangd olika konkurrensfordelar. Genom varumérkets identifierande och individualiserande
formaga kan koparen erhdlla information om markesproduktens pris, kvalitet och funktion.”
Ett okant méarke har vanligtvis liten chans att bli valt. Konsumenterna kdper ofta ett valkant
mérke eftersom de kénner sig trygga med det valkéanda, reklamen kan darmed ses som en
signal att varuméarket &r av god kvalitet. Markeskénnedom &r av stor betydel se for foretaget av
olika anledningar. Till exempel & den viktig eftersom kdparen utgar fran forestéllningen att
om varuméarket & vakant sa representerar det en bra markesprodukt. Markesinnehavaren
forutsétter att en valkand markesprodukt & en garanti for kontinuitet, detta blir da viktigt for
att kunna behdlla kundrel ationer.”

Varumér kesassociationer

En association & nagot som direkt eller indirekt lankas i konsumentens minne, denna sker till
ett mérke. Associationer skapar vérde for foretaget och konsumenten genom att differentiera
varumérket, ge konsumenten skél att kdpa, skapa positiva kanglor/attityder mot mérket och
underléta markesutvidgningar for foretaget. FOretag forsoker associera sin produkt med
ndgonting som genererar positiva kanslor hos deras kunder. Detta kan exempelvis goras
genom att donera en viss del av intakten till valgérande andamd. Vissa associationer kan
paverka kopbesluten genom att skapa fortroende for ett varumarke.™

Varumérkeslojalitet

Varumarkeslojalitet innebér att foretagets kunder &r lojala och féredrar foretagets produkter
framfér andra foretag, detta & viktigt for att méarkesinnehavaren ska kunna trygga sin
marknadsposition. Mérkesinnehavaren maste darfor ha kannedom om vad det egna
varumérket star for och hur det ska utvecklas, annars riskerar markesinnehavaren att fatta
daligt genomtankta beslut.” Méarkeslojalitet & en viktig barriar mot konkurrenterna samt en
indikator pa foretagets framtida vinster. Ett foretag med ett stort antal mérkeslojala kunder
kan uppna en viss stabilitet. Detta pga. att markeslojalitet leder till goda méjligheter avseende
framtida intjaningsformaga® Finns det engagemang hos konsumenterna, blir denne mer
mottaglig for information om produkten. Fordelar med méarkeslojalitet for markesinnehavaren
& att minska marknadsforingskostnader da det finns manga existerande kunder, vilka blir |&tta
att behalla for foretaget. Det & mindre kostsamt att behalla existerande kunder an att forsoka
n& och Gvertala nya. Detta bidrar till att foretag nér en kostnadseffektiv marknadsféring med
en underlattad paverkan dar sdljaren inte behdver paminna kdparen varje gang pa nytt.*

5 Mdlin, s. 40ff
" paker, s. 10ff
8 \bid s. 107f
|bid s. 105
8 \hid, s. 21ff
8 |bid, s. 21ff
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6.1.2 EMYV och dess framvaxt

Detaljisterna i dagligvaruhandeln har traditionellt setts som é&erforsdjare for de nationella
leverantérerna men de har altid dven galva producerat och salt egna produkter. Dessa var
tidigare ofta generiska |agkvalitetsprodukter som konkurrerade med sitt 1aga pris inom ett
begransat antal produktkategorier. Vi har pa senare & i Sverige dock kunnat se en klar
forandring inom denna bransch. Vad som forut i stort sétt bara var produkter av 1&g kvalité,
vilka sdldes till ett billigare pris, har nu @ven blivit produkter som allt mer borjar konkurrera
med de etablerade varumarkena i Sverige. Fokus pa kvalité och profilering har blivit allt
viktigare i jakten pa att utveckla nya produkter som kan konkurrera inom allt fler och stérre
produktgrupper.® Kopplingen mellan varumérket och dagligvaruhandlaren &r tydlig fér dessa
produkter och |&tt att identifiera. Strategierna for att uppna denna koppling har varit olika,
ibland har produkterna lanserats under eget namn, som till exempel ICA:s egna frukostflingor,
och ibland har ett dottervaruméarke med en stark koppling till féretaget anvants. Dessa nya
produkter, dar varumérket blivit en allt viktigare del av produkten, bendamns gemensamt oftast
som egna méarkesvaror (EMV). Vi kan idag finna EMV inom ett flerta olika
produktkategorier och produktklasser pa den svenska dagligvaruhandeln.

Framvaxten av EMV har inspirerats och berott pa den omfattande tillgang av information som
aterforsdljaren har om konsumenten®. Information om kundernas inkdpsbeteende 6vertraffar i
manga fal den information som tillverkarna besitter, detta har inspirerat storre aerforséljare
at delta i kampen om kunderna via framtagande av egna produkter®. En ny strategi med
differentiering har vaxt fram dér differentiering sker genom utveckling av produkter och
varumarken endast tillgangliga i foretagets egna butiker.2> Produkterna som &terforsdjarna
erbjuder sina kunder anses ha en bra kvalitet till ett bra pris i jdmfoérelse med de ledande
varumarkena och pa detta sétt vinner de fler och fler marknadsandelar frén konkurrenterna.®

En fordel som aerforsdjarna atnjuter jamte de traditionella tillverkarna ar att kostnaden for
marknadsforing av deras varuméarken & lagre. Detta beror pa att aterforsdljarna inte behover
tahjalp av olika mediafor att marknadsfora sina produkter utan kan istéllet forlita sig pahjap
frén andra tillgngar sisom sitt befintliga varumérke samt siljk&ren.®” De traditionella
tillverkarna har inte tillgang till samma data som &terforsajarna om kunderna, déri ligger en
stor férdel hos &terforsdljarna® Aterforsaljarna har tillgang till en uppsjo av data om kunden
och dennas inkdpsbeteende som inbringar dem ett dvertag vad betraffar vilka produkter det ar
som efterfrdgas och hur mycket av dessa som efterfragas. Denna information ger
terforsdljarna ett stort underlag vid framtagande av egna produkter och varumérken.®

82K PMG (2000) kapitel 3

8 Burt 2000

8 wileman & Jary, s. 12

% Burt 2000

% wileman & Jary, s. 11

8 Davies 1998

8 Corstjens & Corstejens, s. 174f.
® Ibid, s. 175.
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Framgangsfaktorer for EMV

For att na framgang maste aterforsdjaren forsta vad kunderna vill ha, till vilket pris, vilken
kvalitet samt vilken serviceniva de kraver samt fora forhandlingar med tillverkarna for att fa
det basta priset och den hogsta kvalitén. Standigt méaste de vara observanta for forandringar pa
marknaden, andrade behov hos kunder, andrade konkurrens forhdllanden samt radande
trender. Flexibilitet och snabb reaktionsférmaga & nyckelord inom denna bransch.®* Den
framsta kallan till konkurrensfordel hos éterforsdljare ligger i att finna de, for konsumenten,
vardedkande aktiviteterna. Dessa aktiviteter maste vara baserade pa konsumentens behov och
varden.® For att ett EMV ska bli framgangsrikt krévs det att foretaget besitter en forstéelse av
konsumenten och dess behov och 6nskningar.*

Fordelar med EMV
For att forstda motiven bakom EMV & det vitdt att se till de fordelar som é&terforsdjaren
erhller. Leahy har identifierat sex olika fordelar®;

1. Marknadsplanering
EMV kan anvandas till att forsdkra en utveckling av marknaden genom att fylla igen de gap
som marknaden i sin helhet har.

2. Kontroll
Kontrollen over EMV forsakrar &terforsdjaren att snabbt kunna svara pa trender och
forandringar i marknaden.

3. Innovation
Eftersom aterforsaljaren inte behver utveckla en distributionskedjainnebér detta lagre
kostnader och risker, samt 6kade mgjligheter av lansering.

4. Vamgjlighet
EMV & ett aternativ, ett substitut till tillverkarnas varuméarken och pa detta st erbjuds
kunden fler alternativ i butiken.

5. Lojalitet
EMV kan skapa positiva associationer till butikskedjan och lojalitet eftersom maérket inte
finnstillgangligt pa ndgot annat stélle.

6. Kostnad
Aterforsdljarna kan anvénda sitt eget namn vid lansering av en ny mérkesprodukt och pa detta
sétt sparar de pengar i marknadsforing eftersom butiksnamnet redan & inarbetat pa
marknaden.

© Wileman & Jary, 1997, s. 1

! Burt, Carralero-Encinas, 2000
92 Yusitalo, 2001

9 Hakansson, 2000

52



Varumarket och EMV

Teorierna som finns tillgangliga inom EMV riktar sig framst mot detaljhandelssidan. | denna
studie har vi valt anda ta med dem i det teoretiska avsnittet eftersom vi anser att de &
tillampbara pa restaurangsidan ocksa. Sjavklart fungerar inkops arbetet annorlunda inom
restauranger, men fordelarna med EMV kvarstdr i bada segment. For att na framgang pa en
konkurrensfylld marknad & det viktigt att leverantoren & uppméarksam pa kundernas behov
och onskemdl. Leverantoren bor utforma och uppdatera sitt erbjudande med kunden i fokus.
Detta inkluderar samtliga delar av leverantorens verksamhet och service, men &ven
varumérket. Varumarket & en viktig del i marknadsforingsaktiviteterna, en tydlig profil och
budskap fungerar som en slags sdkerhet for kdparen eftersom ett starkt varuméarke formedlar
ett budskap av kvalitets forsékrare och standard for leveranser och service. Darav & det
viktigt att uppmérksamhet och tid &gnas a leverantorens eget varumérke sd att dessa
konkurrensfordelar kan erhdllas. Det omréde som tidigare varit centralt for forskning géllande
EMV &r dagligvaruhandeln med fokus pa konsumenten. Som teorierna beskriver finns det ett
flertal fordelar med att infora ett EMV. Eftersom vi forfattare finner en stor potentia i detta
koncept finns det intresse att undersoka hur det idag ser ut i retaurangbranchen med
leverantdrernas arbete att inféra EMV. Hur stédller sig repondenterna till leverantérernas egna
markesvaror? Intresset ligger i att se hur fordelana av EMV kan overforas fran
detaljhandelssidan till restaurangsegmetet. Ar en satsning pa EMV en strategiskt framgangsrik
atgard infor framtiden fran leverantorernas sida?
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6.2.Empirisk studie och analysav Varumarket och EMV avsnittet

Varumarket kan studeras ur ett produkt perspektiv samt ur ett leverantors perspektiv.
Avsnittet syftar till att klargora hur respondenterna upplever dessa tva. Vidare presenteras
respondenternas reflektioner kring EMV samt ocksd karnvarden som kan stéarka en
livsmedel sleveranttrs varumérke.

6.2.1 Varumarke pa leverantor sniva

En leverantors varuméarke kan formedla olika budskap som t.ex. exklusivitet, |&gpris,
leveranssakerhet etc. Det maste finnas anledningar till att respondenterna valt att arbeta med
en viss leverantor. Vilka ar da dessa anledningar? Och varfor byter man leverantor?

” Om jag skulle valja en ny leverantor blir det troligtvis Martin Olsson AB da de upplevs som
seridsa i branschen, dessutom vet jag att kollegor till mig ar n6jda med dem. Nar jag gjorde
min varnplikt var vi troligtvis var vi inga hogprioriterade kunder, eftersom leverantoren
misskotte sig s skulle jag aldrig aterga till demigen” .

-Johan Bergfeldt, Kokschef, Solbacka Sport & Konferens, Gnesta

Tidigare dadig erfarenhet resulterar | att foretaget helt enkelt véjs bort i
leverantOrsval sprocessen. Att leveranssakerhet &r en viktig faktor i restaurangbranschen rader
det efter detta citat inga tvivel om. Brister i leveranssakerheten skadar ett foretagets
varumérke och leder oftast till en avdutad relation mellan parterna. Visserligen har
respondenterna olika asikter om vart grénsen skall dras. Négra menar att ett par forsenade
leveranser kan vara ska nog till att byta leverantor medan andra kan ha 6verseende med detta.

” Nagot som &r viktigt &r om leverantoren snabbt kan ersitta skadade livsmedel. Om inte kan
ju en hel lunch ga forlorad! Man maste kunna kanna sig saker pa sin leverantor. Vanligtvis
byts alltid daliga produkter ut mot nya, men det som &ar viktigt & om restaurangen kan fa
tillgang till nya med kort varsel. Inom detta omrade tycker jag att foretagen kan bli béattre.”

-Peter Gustafsson, kock, Mello Yello Bar & Restaurang, Malmo

" Varumarket pa leverantorsniva har viss betydelse vid ett leverantérsval men ar inte
avgorande. Det ar galvklart av intresse ifall ett foretag levererar produkter till en restaurang
med gott rykte som Bon lioc i Sockholm. Om en stjarnkrog anvander en viss leveranttr ger
detta incitament till att folja efter.

-OlaLiljenberg, Krogare, restaurang Godset, Lund.

Ovanstaende citat genererar tankar och idéer om vikten av att leverantdren bor synas i for
branschen intressanta sammanhang. Arla har sedan flera &r tillbaka som ett led i att starka sitt
varumérke valt att sponsra tavlingen " Arets kock” som sinds i TV, samt stodja Svenska
kocklandslaget och kockuthildningar. Detta kan anses som viktiga profilskapande atgarder
amnade att formedla kdndan av att Arla stér for moderna matlagningsprodukter. Ovanstaende
strategi menar vi formedlar ett budskap och kénda av professionalism till den
inkopsansvariga. Detta menar vi & en lyckad strategi som leverantbren anvander for att stérka
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gitt varumake varfér andra livsmedelseverantorer kan Overvaga liknande végar.
Samanfattningsvis menar respondenterna i underdkningen att varumarket pa leverantorsniva
ar viktigt vid val av leverantor. Detta eftersom leverantdrens varumérke forknippas med de
kérnvarden denna har exempelvis leveranssakerhet, kvalitet osv. Men aven det rykte
leverantorsvarumérket adrar sig i branschen & en viktig marknadsforingsatgard. Med detta
syftar vi pa den utbredda betydel se som WOM spelar. Att leverantorens varumérke forknippas
med kunder av hdg status innebdr indirekt marknadsforing av det egna mérket. | detta
sammanhang framhéavs sédljkarens betydelse och strategiska roll d&nnu en gang. Sdljarna & de
som direkt representerar det egna foretaget och déarfor & denna sida av markandsforingen av
leverantdrs varumarket mycket betydande. Leverantéren kan genom utbildad personal erbjuda
den inkdpande parten en unik service vilket & nagot som véardesitts hogt bland
respondenternai studien.

" Nagot som jag lagger stor vikt vid géllande leverantdren & om séljorganisationen ar
professionellt uthildade pa foretagets produkter. Det &r inte sa att en koksmastare kan allt om
ett foretags varor och nar fragetecken uppstd maste siljarna kunna besvara fragor. Om inte
direkt sa bor sdljaren soka svaret pa fragan och aterkomma vid ett senare tillfalle.”

-Ola Liljenberg, Krogare restaurang Godset, Lund.

Nagot som respondenterna upplever som mycket irriterande & om sdjaren av olika
anledningar inte kontaktar koparen efter att ett frégetecken uppstétt, trots att denne erbjudit
sig att dterkomma med svar. Ett sddant nonchalant beteende kan enligt respondenterna skada
varumarket, varfor fragor alltid bor foljas upp.

Eftersom det i undersokningen kom fram att varumérket pa leverantorsniva spelar en viss roll
vid val av leveranttr & det av vikt att branschens livsmedelsleverantorer skaffar sig kunskap
om vilka kérnvarden som kunderna anser starker ett varumarke pa leverantrsniva. Ett sadant
karnvarde som leverantéren bor beakta & vilken kunskapsniva séljorganisationen i det egna
foretaget har vilket ovan diskuterats. Eftersom produktkvalitet och leveranssakerhet mellan
grossistleverantdrerna upplevs tamligen lika ser vi har en mgjlighet for leverantdren att
differentierasig. | luténdan handlar det om att lyssnatill kunden och kénna av de trender som
rader.

6.2.2 Varumarke pa produktniva

Nasta steg i att studera den roll varumarket spelar ar att se till produktnivan. Efter intervjuer
med respondenterna har det framkommit att varumérket spelar en storre roll vid va av
produkter som kan formedla ett mervarde till slutkonsumenten. Generellt & det dock andra
faktorer an varuméarket pa produkten som vérderas vid i ettt leverantOrsval.
Forpackningsstorleken & enligt respondenterna ett mycket viktigare omréde an sdva
designen, dock ser respondenterna inte detta som ett problemomrade.
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En klassisk markandsforingsatgard & att oka foradlingsgraden pa produkten i syfte att
differentiera sig och produkten fran konkurrenterna, detta i syfte att finna nya lojala kopare.
Strategin som &r vanlig bland producenter i detaljhandeln kan dock ge oonskad effekt i vart
valda segment. Detta eftersom restaurangerna oftast galva vill skapa ett eget unikt
produktsortiment som sérskiljer dem fran konkurrenterna. Fler foradlade produkter och
halvfabrikat gor detta svarare varfor denna strategi kan anses vara mindre effektiv. Dock bor
det tillaggas att en sadan strategi kan vara av intresse inom andra segment t.ex. offentlig
sektor. | studiens segment & det viktigare att jobba med andra véarden pa produktniva,
exempelvis ursprungsmarkning av livsmedel.

6.2.3 EMV och dess framtid i restaurangbranschen

En intressant koppling mellan respondenternas svar kring de tva olika perspektiven av
varumérke, leverantdrsniva samt produktniva, & hur konceptet med EMV kan appliceras i
detta hanseende. Pa leverantorsniva spelar varuméarket en viktig roll vid val av leverantor
detta till skillnad fran produktnivan dér den spelar en mindre roll. For att atnjuta fordelar av
dessa tva sidor av varumarkesaspekten kan ett inforande av EMV bli intressant. Genom att
leverantdren har ett intressant och konkurrenskraftigt leverantérs varumarke kan detta bli
inkorsporten for ett framgangsrikt EMV dar aven varuméarket pa produktniva far en attraktiv
strategisk roll.

Respondenternas asikter gdllande EMV har i denna studie varit véldigt likartade. | tidigare
teorikapitel har vi lyft fram det Iagre priset och den tillfredsstallande produktkvalitén som tva
framgangsfaktorer for EMV dettai 6verensstammelse med Wileman och Jarys teori. Att dessa
tva faktorer maste uppfyllas for att ett EMV skall vara av intresse & samtliga respondenter
Overens om. Generellt kan det s&gas att attityden mot varumérkestypen har varit av positiv
karaktar under samtliga djupintervjuer. Om leverantéren kan uppfylla dessa tva krav finns
forutséttningar for framgang gdllande EMV i det kommersiella restaurangsegment.

"EMV &r av intresse da kvalitén ar béttre eller lika bra som markesprodukterna. Yiterligare
ett incitament till att anvanda EMV &r ifall priset kan hallas pa en lagre niva. Salvklart ar
det ocksa bra om leverantéren kan erbjuda produktprover sa att man far testa livsmediets
kvalitet.”

-Daniel Andersson, Koksmastare Sodertuna slott, Gnesta

" Eftersom leverantérens EMV ofta hdller ett lagre pris & dessa att foredra, dessutom
upplever jag att kvalitén & den samma som pa 6vriga mérkesprodukter. §alv anvander jag
mig ofta av Serveras egna produkter.”

-Johan Bergfeldt, Kokschef Solbacka Sport & Konferens
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Leahy lyfte i teoriavsnittet fram sex fordelar med att inféra EMV. Punkterna & inriktade pa
detaljhandelssidan dock & samtliga i storre eller mindre utstréckning applicerbara pa denna
studiens segment. EMV & ett bra alternativ till andra mérkesprodukter pa marknaden. Den
framsta orsaken vi kan identifiera utifran teorierna & det faktum att kostnaderna ar betydligt
lagre for marknadsforing eftersom varumarket adrar sig den profil och image som redan finns
inarbetad av den aktuella leverantéren. Har kan kopplingen goras till Aakers diskussion kring
varumérkeslojalitet. Lojdlitet till leverantéren och dess varumérke genererar vid framgangsrik
lansering en lojalitet till det egna varumarket. Genom att leverantoren utnyttjar det varumarke
den redan forfogar Over kan ett EMV som formedlar liknande vérden férstarka
leverantorsvarumérkets profil. Samtidigt far leverantorens EMV en god kundbas att bearbeta
som redan anvander den aktuella leverantdren for sina leveranser. Detta resulterar ocksa i
minskade marknadsforingskostnader for den totala verksamheten, ett faktum som ocksa
Leathy poangterade. Under samma kontext kommer distributionskostnaderna in vilket innebar
att leverantdren redan har ett utvecklat distributionsnét vilket innebar lagre risker vid
lansering av ett EMV. Ett EMV genererar lojalitet bland koparna ocksa eftersom
produktlinjen endast finns tillganglig hos den leverantéren. Att EMV blivit s3 framgangsrikt
pa detaljhandelssidan beror pa att omfattande information om konsumenten finns tillganglig
hos butiken. Detta kan &ven appliceras pa restaurangbranschen. Den néra kontakten med
kunderna majliggor for leverantoren att uppméarksamma aktuella trender, behov mm. Pa detta
sitt & EMV en kraftig konkurrent mot de klassiska méarkesprodukterna pd marknaden.
Sdljarna blir den viktiga lanken i detta fall. En valutbildad sdljkar som lyssnar pa kunderna
och kénner av trenderna &r ett viktigt verktyg for att leverantoren skall vara konkurrenskraftig
och inforskaffa langsiktiga kundrel ationer.

Sammanfattningsvis resulterar denna analys i att teorierna kring EMV pa detaljhandelssidan
aven kan appliceras pa restaurangsidan. Utifran ett teoretiskt perspektiv i samband med vad
studien visat bér EMV vara ett koncept som genererar differentiering for leverantoren fran
konkurrenterna. Samtidigt erhdller restaurangerna fordelar genom leverantrens lagre
kostnader vid EMV ett béttre pris pa en bra produkt. Forutsattningen for att detta koncept
skall vara hdllbart &r att leverantéren jobbar med de resurser som finns tillgangliga, bl.a
sdjarna, och utformar en produktlinje som &r intressant, aktuell och har ett pris som star i
relation till kvalitén.
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7 Slutsatser

| detta kapitel vill vi med en enkel modell illustrera och forklara i vilken grad de olika
variablerna paverkar en inkopsansvarig i en leverantérsvalsituation. Dérefter fors en
diskussion om hur en modern leveranttr av livsmedel bor arbeta for att sakra sin position pa
marknaden. Avslutningsvis lamnar vi fordag pa intressanta omraden for framtida forskning
samt en kritisk reflektion.

7.1 For skningsfr agor

Inledningsvis i detta kapitel vill vi sasmmanfatta och besvara de uppstéllda forskningsfragorna
som finns i kapitel 1. Dessa fragor anser vi oss ha besvarat i denna rapport. For att gora det
overskadligt for |asaren presenterar vi i kommande avsnitt vara slutsatser utifran dessa fragor.

7.1.1 Vilka variabler paverkar och vardesitter den inkOpande parten vid val av
leverantOr inom restaur angbranschen?

Det &r viktigt att i ett tidigt stadium tydliggora att modellen nedan helt och hallet bygger pa
vara egna tolkningar av det empiriska materialet, varfor dess barighet givetvis kan diskuteras.
Syftet ar att dverskadligt ge en bild av forhallandet mellan de olika variablerna som kommit
fram i studien. Axeln har markerats for att pavisai vilken grad som vi uppfattar att de olika
variablerna paverkar i en leverantorsvalsituation.

Pris
Péverkar val av lev Péverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning

-

L >
For alla foretag & priset en central faktor. Prisnivan for de mer exklusiva restaurangerna har galvklart en stérre
spannvidd men med det inte sagt att det & mindre viktigt.

Ravaru/produktkvalitet
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning

>

(I

Faktorn vérderas alltid hogt, oavsett restaurangens grad av exklusivitet.

L ever anssaker het
Péverkar val av lev Péverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning

-

>
Tre tankbara scenarier & mojliga 1) Forsenad eller utebliven leverans 2) felbestédllda produkter 3)
kvalitetsforsamring. Brister i leveranssikerhet kan fa forodande konsekvenser for foretaget varfor denna faktor
vérderas hogt.
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Djup i produktsortiment
Paverkar val av lev Paverkar va av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning

i, >
Ett djupt produktsortiment & altid av intresse enligt respondenterna och vardesétts tamligen hégt. Dock beror
detta pa vilken leverantGrshas strategi restaurangen arbetet efter.

Total supply
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning
0 >

Paverkar inte valet av leverantor i nagon storre utstréckning idag, detta motiverar respondenterna med en
forvantad kvalitetsforsamring.

Geografisk nérhet till leverantoren
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning

(1 >
Paverkar i sA hog grad att det motiverar till leverantorsbyte, eftersom narhet till leverantoren paverkar
leveranssikerheten. En logistisk utveckling kan kompensera for ett 1angt geografiskt avstand.

Varumarke pa produktniva (mervardesprodukter)
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning
= >
Paverkar i hog grad i de fall varumérket kan formedla ett mervarde till slutkonsumenten.

Varumarke pa produktniva (basprodukter)
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning - i hog utstrackning

>

Paverkar inte valet av leverantdr i ndgon storre utstrackning. Detta eftersom produkterna oftast inte kan formedia
ett mervardetill konsumenten. Déremot & kvalitén alltid av intresse.

Varumarke pa lever antor sniva
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning
1 >
Paverkar valet av leveranttr eftersom detta bl.a. speglar kvalitet och leveranssikerhet.

Kulturellainslag i produktsortiment
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning
7 >
Ses som en g dvklarhet snarare &n ett mervardeserbjudande frén leverantorens sida.
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Ekologiskainslag i produktsortiment

Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning
{1 >

Viérderas tamligen 1&gt, ofta motiverat med den marginella kvalitetsforbéttringen samt det higre priset. Dock
undantag for starkt nischade restauranger.

Teknologi (mjukvara och e-handel)

Paverkar val av lev Paverkar va av lev

i 1&g utstrackning i hog utstrackning
O

|
Gar hand i hand med Total Supply, dvs. varderas inte hogt idag men val i framtiden. Huvudargumentet och
ointresset ligger bl.a. i det forvantade beroendeforhallandet samt den 1&ga kunskapsniva gallande datorer som
rader i branschen.

Service (professionell saljkar)
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning

0l >
Att siljkéren & professionellt utbildad pa foretagets produkter & ndgot som vérdesitts hogt i en
leverantdrsval ssituation.

Relationen till leverantdren (specialleverantorer)
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstréckning i hog utstrackning

L] >
Den efterfragade relationen & hér av djupare karaktar @n i fallet med de storre grossisterna. Detta kan bl.a.
forklaras av produkternas hogre komplexitet. En nara relationen vardesstts hogt och efterfrégas saledes men &r
inte en avgdrande faktor i en leverantdrsvalssituation. Detta eftersom det & forst efter leverantdrsvalet som
inkGparen far en uppfattning om hur relationen kommer att se ut.

Relationen till leverantdren (de storre grossister na)
Paverkar val av lev Paverkar val av lev
i 1&g utstrackning i hog utstrackning

i, >
| fallet med de storre grossisterna spelar relationen en mindre roll an i det ovanstdende fallet. Ett djupare
engagemang kravs oftast inte da produkternas grad av komplexitet & tamligen |ag.

Wor d-of-mouth

Paverkar val av lev Paverkar val av lev

i 1&g utstréckning i hog utstrackning
O

Word-of-mouth & nédgot som varderas hogt av respondenterna och som paverkar valet av leverantér. Samtidigt

& det viktigt att betona att egen tidigare erfarenhet kring leverantorernas arbetssétt ocksd spelar in. Det &r

mycket svart att i denna studie dra generella slutsatser om och exakt méta vikten av word-of-mouth men att det

paverkar i en valsituation & samtliga respondenter dverens om.
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Forpackning (storlek)

Paverkar val av lev Paverkar va av lev

i 1&g utstréckning i hog utstrackning
1 >
LI

Forpackningsstorleken ar daremot viktig och av intresse for respondenterna. Dock &r det inte ett problemomrade

i branschen varfor det inte paverkar den inkdpsansvarigai ndgon stérre utstrackning i ett leverantérsval.

7.1.2 Ar Total Supply framtidens livsmedelslever antor ?

| denna studie har vi uppméarksammat att det finns en tydlig efterfrégan for en Total Supply
leverantor, dvs. mojligheten till att jobba med endast en grossist som tillhandahdller samtliga
ravaror, livsmedelsprodukter, vin och sprit samt restaurangutrustning. Att jobba med endast
en leverantdr innebdr goda forutséttningar for sammanvdvda bestdllnings- och
leveranssystem. Detta innebér lagre transaktionskostnader, behov av farre leveranser,
forenkling av fakturering samt att djupare relation och samarbete med endast en leverantor
blir mgjligt. Det finns dock vissa tydliga nackdelar med denna inképsmetod. En Total Supply
leverantor framkallar samtidigt ett totalt beroende till endast en leveranttr. Detta har
omfattande negativa konsekvenser for verksamheten. Beroendet till en leveranttr innebéar
forlorade vamajligheter samt forlorade fordelar av prisstrategin med flera leverantorer. Det
som krévs av de leverantérer som i framtiden véljer en Total Supply strategi &r att de pa ett
trovardigt sétt garanterar och Overtygar den kdpande parten om produkternas kvalitet. Detta
eftersom diskussion kring amnet Total Supply oftast handlar om att respondenterna inte tror
at en leverantor kan erbjuda ett brett sortiment med den hdga kvalitet som foretaget
efterfragar. En annan nackdel & den dominerande stallning som en samling av Total Supply
leverantorer skulle erhdlla. En dominerande stdllning pa marknaden & negativt for
konkurrensen och missgynnar de mindre leverantorerna och restaurangerna. Detta ar ett
relevant hot som bdr uppmérksammas av de mindre leverantérerna. Om potentialen till
samarbete inte finns med de storre aktérerna sa bor majligheten att skapa natverk ses Gver. Ett
sadant nétverk kan bestd av flera mindre leverantérer som samordnar logistik och
marknadsféring samt drar ekonomiska fordelar utifran detta. Sammanfattningsvis innebar
detta koncept ett antal for- respektive nackdelar som behdver avvagas. FOr restaurangerna
innebar det forenklade procedurer vid inkop, dock nackdelar med beroende. Fragan for
leverantérerna ror kapaciteten. Finns det mdjlighet for ett sddant brett sortiment till
konkurrenskraftiga priser? Undersokningen har dock visat att det finns en tydlig efterfragan
och behov for en sidan leverantor bland respondenterna.
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7.1.3 Vilken roll spelar e-handel och annan mjukvarai en leveranttrsvalssituation?

ldag paverkar inte mojligheterna till e-handel och annan mjukvara den inkOpsansvariga i
leverantdrsvalsprocessen. Den framsta orsaken till detta & att kompetensen, rutinerna och
tiden inte finns tillganglig. Teknologi & sdledes en variabel som inte paverkar valet av
leverantor. Forklaringen till varfor anvandandet och efterfrdgan pa teknologi varit
forhdllandevis 1ag i segmentet, kan liggai att marknaden helt enkelt inte &r tillrackligt mogen.
Det &r viktigt att leverantorerna vid utvecklande av dataapplikation lyssnar till kundernas
onskemal, behov samt efterfragan och inte sétter egna mal i fokus. Vidare vill vi tydliggora
att teknologi i dagdaget inte & det rétta instrumentet for att skapa lojala kunder.
Respondenternas asikter pekar oftast i motsatt riktning eftersom de i mgjligaste man vill
undvika ett beroendel &ge.

Vi vill dock tillagga att den orderlaggning som idag & vanlig inom branschen kan och bor
utvecklas. Leveranttrerna bor fortsétta att utveckla och forankra e-handel och annan mjukvara
i kundernas organisationer eftersom det forenklar, rationaliserar och skapar méjligheter for
win-win situationer. Att teknologi inte blivit accepterat i inkopsarbetet idag kan med stor
sannolikhet komma att andras pa sikt i och med ett generationsskifte, d& anvandningen av
datorer och annan mjukvara i samhélet standigt Okar. Inom detta omréde maste
leverantdrerna (for att implementeringen skall lyckas) dvertyga kunderna om de fordelar som
teknologin faktiskt for med sig.

7.1.4 Vilken typ av relation efterfragas av inkdpssidan?

Den efterfrégade relationen beror till stor del pa vilken grad av komplexitet den aktuella
produkten har. Detta kan ocksa kopplas till graden av engagemang som kravs for produkten.
Undersokningen visar att i regel & en djupare relation av storre intresse till de mindre
specialleverantorerna  an  till de storre grossisterna. Orsaken  till  detta & att
specialeveranttrerna erbjuder en produkt som kraver stérre engagemang och kunskap. Ett
néra samarbete mellan parterna géllande produktutveckling existerar inte i det kommersiella
restaurang segmentet. Orsaken bakom detta &r att restaurangerna géarna vill skapa ett eget
unikt produktsortiment som sérskiljer dem fran konkurrenterna.

Onskan och i vissa fall behovet av djupare relationer & aktuellt for bada parter inom
restaurangbranschen. LeverantOrerna far ett visst "svangrum” for eventuella misstag i
leveranserna. Samtidigt kan restaurangen erhdlla mojlighet till eventuella " nodleveranser” da
bada parterna kompromissar. De ldga omstallningskostnaderna i segmentet medfor att
leverantorsbyten enkelt kan ske. Det &r darfor av vikt att leverantérerna vardar, utvecklar och
fordjupar sinarelationer till kunderna.
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7.1.5 Vilken roll spelar varuméarket i en leverantérsvalprocess och hur ser de
inkdpsansvariga pa EMV och dess framtid i branschen?

Frégestallningen kring varumérket kan studeras utifrén tva olika perspektiv. Dels genom att
betrakta varumérket pa produktnivd, men ocksd att se varumarket pa leveranttrsniva
Varumarket pa leverantorsniva spelar en viss roll vid val av leverantor. Detta eftersom
leverantdrsvarumarket férknippas med de ké&rnvarden denna har, exempelvis leveranssdkerhet
och kvalitet. P& produktniva & varumarket enligt respondenterna endast av intresse da det kan
formedla ett mervarde till slutkonsumenten. Intressant i detta sammanhang &r den strategiska
roll EMV kan spela. P4 leveranttrsniva spelar varuméarket en viss roll vid val av leverantor.
Detta till skillnad fran produktnivan dar den inte altid gor det. For att atnjuta fordelar av
dessa tva sidor av varumarkesaspekten kan ett inforande av EMV bli intressant. | de fall
leverantoren har ett starkt varumérke kan detta erbjuda potentia for en framgangsrik lansering
av EMV dar &aven varumérket pa produktniva far en attraktiv strategisk roll. Under
forutsdttning att priset pa produkterna ligger pa en samma eller Iagre niva an de inarbetade
konkurrerande varumérkena, och att produktkvalitén ocksa & god kan en EMV satsning fran
leverantorens sida bli lyckad.

7.2 Kritisk reflektion

Den kritik som kan riktas mot studien och som ocksa kan ses som en svaghet &r det faktum att
respondenterna till antalet endast utgor ett fatal individer. Sjavklart hade det varit av intresse
att |ata flera respondenter ingai studien, men inom den tidsram som arbetet avser har vi funnit
detta omojligt samtidigt som vi anda upplevt en mattnad vid intervjuerna. Vi menar att
respondenternas svar har bidragit till att vi kunnat dra slutsatser som & av intresse for
branschens olika organisationer. Det faktum att en av forfattarna till rapporten har erfarenhet
inom det kommersiella restaurangsegmentet kan ha paverkat studiens objektivitet. Dock
menar vi att fordelarna dvervagt nackdelarna da vi léttare kunnat trénga in i @mnet for att
forska kring intressanta omraden. Det teoriavsnitt som vi under studiens gang funnit relevant
efter intervjuerna ror omradet service. For att sétta upp avgransningar med hansyn till studiens
omfattning finns inte serviceteorier redovisade. Detta & nagot som vi i efterhand anser skulle
kompl ettera uppsatsen.

Vér modell som presenterar analysvariablerna bygger som ovan sagts pa vara egna tolkningar
av det empiriska materialet varfor dess béarighet givetvis kan diskuteras. Vi tycker anda att
modellen pa ett enkelt och dverskadligt sitt samlar upp vad som tidigare sagts varfor den fatt
utgora en del av uppsatsens slutsats. De optimala tillvagagangssétt vilket leverantGrerna bor
arbeta pa ar ett omrade vilket vi diskuterat kring. Huruvida detta &r praktiskt mojligt & nagot
som vi inte tagit med i undersdkningen. Ytterligare kritik som kan riktas mot studien &r att de
EMV teorier som vi anvant oss av & @amnade for detaljhandelssidan. Detta beror dels pa att vi
inte funnit nagra specifika teorier avsedda for restaurang & storhushallsbranschen men ocksa
for att vi ansett dem vara applicerbara pa vart valda segment.

Det finns svarigheter i att mata varumérkets roll da respondenterna inte kan uppskatta
betydelsen av varumarket pa egen hand. Darfér bor man ocksa vara kritisk mot resultatet
géllande varumérkets roll. Dock anser vi att resultatet fran intervjuerna indikerar pa vilken
roll varumérket spelar i en leverantérsval's process.
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7.3 Fordlag till framtida forskning

Det & av intresse att kvantitativt undersoka de olika analysvariablerna som vi i denna studie
har lyft fram. Modellens béarighet (avsnitt 7.1.1) kan givetvis diskuteras och det & darfor
Onskvart om framtida forskning med kvantitativ metod kan verifiera modellen och de
dutsatser som vi presenterar. Utifran dessa variabler kan ocksa frégestallningar besvaras
utifran hur leverantorens totala erbjudande och arbete skall se ut med utgangspunkt i dessa
variabler. Ytterligare ett intressant omrade & det som géller konkurrenssituationen vid en
expansion av Total Supply konceptet. Den dominerande stallningen dessa fatalet leverantorer
skulle erhdlla missgynnar konkurrensen. En annan fraga kring detta koncept & hur detta rent
praktiskt skulle se ut. Slutligen finner vi intresse fér den framtida forskning att besvara vilka
produkter som leverantrerna skall satsa pa i sin EMV portfolj. Inom vilken/vilka
produktkategorier lampar sig EMV bast?
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