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Forord

universitet. Har satter vi ocksa punkt for den sista terminens samarbete, atminstone
for den har gangen. Det har varit en 1ang och stundtals krokig resa, for att inte saga
nagot ostrukturerad...

Men nu sitter vi alltsd har med en fardig uppsats. Nagot vi i vara svagaste stunder

betvivlade.

Att skriva tillsammans nér vi bor i skilda stader har inte gjort uppgiften enklare, men
med dagens teknik och varsin dator med bredbandsuppkoppling har det trots allt varit

mojligt. Det har blivit manga och langa telefonsamtal och flera hundra mail.

Vi vill tacka var talmodiga handledare Susanne Hofmann for att hon stallt upp pa
dessa “alternativa” handledningsmetoder och for ett idogt formanande om strukturen i
vart arbete! Vi vill ocksa agna ett stort tack till de intervjuoffer vi har stort for att
kunna samla in varan empiri. Utan deras stod hade aldrig arbetet blivit klart. Tack

aven till ovriga som har peppat oss under varterminen 2004!

Vixjo i maj 2004
Angelica, Joakim, Magnus & Per



Sammanfattning
Denna uppsats har till syfte att kartlagga hur de sma foretagen agerar som

transportkopare och hur de utvarderar relationen till sin speditor.

Undersokningen har genomforts med intervjuer av saval foretradare for smaforetag

som saljare av transporttjanster som representerar de stora transportforetagen.

Arbetets slutsats ar att smaforetagen kanner en stor osakerhet i relationen till
transportforetagen. Inget av de smaforetag som ingar i undersokningen har ett
helkundsavtal med en speditor som de haller sig till. Det vanligaste sattet att forhalla
sig ar att forsoka teckna nagon form av avtal med alla de stora speditorerna for att

kunna anlita vem man vill, och i vart fall inte bli debiterad enligt grundprislistan.

De studerade smaforetagen uppger att de har svarigheter att forsta frakttarifferna och
uppfattar prissattningen som nyckfull. Detta hindrar dem fran att gora korrekta

prisjamforelser och agera som aktiva fraktkopare.

Som smaforetagare har vi forstatt att man inte har sa mycket att saga till om gentemot
de stora transportgiganterna. Finns det tillgang till mindre transportorer pa den lokala
marknaden ar det ofta de man anlitar. De tar vanligtvis stora som sma kunder lika
seriost, detta exempel finns att studera i Gnosjo. Som smaforetagare ar man som vi
namnt ofta anknuten till mer dn en transportor, detta for att hela tiden ha val. De
omprovar darmed standigt sina relationer. Ar de dock anslutna till en viss transportor
kravs det ofta inte en stor anstrangning fran ett transportbolag for att vinna deras
intresse. Det kan vara ett lite lagre pris, lite hogre bonus, eller en starkare

transportrelation.
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1. Inledning
Kapitlet ger en overgripande beskrivning av det valda omrddet.
Problemdiskussionen leder fram till frdgestdllningen och syftet med undersokningen.

Slutligen behandlas uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

universitet. Dar skrev man om sma och medelstora transportkopares behov vid kop av
transporter och till vilken grad de stora transportorerna/transportorerna kunde uppfylla
dessa behov och krav pa ett tillfredstallande satt. I uppsatsen beskrevs skillnader i behov
och krav pa transporter mellan stora transportkopare och sma och medelstora samt vilka
nackdelar transportgiganternas utbud kan medfora for sma och medelstora kopare. De
kom ocksa fram till att koncentrationen pa de stora koparna / kunderna ofta ledde till att
sma och medelstora transportkopare lamnades darhan, trots att det ar just dessa foretag

som beskrivs som ryggraden i det svenska niringslivet.'

Vi fortsatter detta arbete med att undersoka hur sma industriforetag tecknar

transportavtal med sina transportorer.

Transportadministration ar ett medel for att samordna och utveckla foretagets fysiska
distributionsresurser samt stodja inkops- och marknadsfunktionerna sa att basta
ekonomiska utfall for foretaget erhalls. Konkret innebar detta att man med bibehallen
god servicegrad etablerar rationella fysiska distributions- och informationssystem med
vars hjalp man reducerar foretagets kostnader for anldggningar, kapital bundet i varor
under transport och i lager. Transportadministration ar saledes ett strategiskt,

operationellt och nodvandigt verktyg for foretagens vidareutveckling.”

! Ericsson/Storm 2001
? Pewe/Berglind/Paulsson 1993



Enligt en kartlaggning av Fearon & Bales 1995 dar tjanster rankades efter volymvirde
ar transporttjanster den nast mest betydelsefulla gruppen av tjanster for tillverkande
foretag.’ Listan ar som foljer:
1. Forsaljning och PR
2. Transporter
3. Bank
4. Forbrukningstjanster
5. Bygg
6. Halsa/vard
7. Annonser
8. Personaladministration
9. Stadning
10. Konsulter
Axelsson papekar att det finns stora variationer i tjansternas inbordes ranking mellan
olika foretag och branscher samt att rankingen skulle se delvis annorlunda ut om den
berorde svenska forhallanden istillet for amerikanska.* Enligt den hir listan vill vi pasta

att for ett litet foretag ar transporterna den viktigaste tjansten.

Nir transportbolagen gor marknadsundersokningar skulle det formodligen vara
fraktpriset som kunderna ar mest intresserade av. Prismassigt har de sma foretagen svart

att forhandla sig till lika bra avtal som de storre foretagen.

3 Axelsson 1998

4 Axelsson 1998



Minst lika viktigt ar att transporterna ar val integrerade med foretagets Ovriga
verksamhet. Med transportledtider som &dr anpassade efter foretagets produktion, kan
man effektivisera den och fa ett jamnt flode i produktionsprocessen. Detta betonar
vikten av att hoja upp transportavtalet pa samma niva som produktionsplaneringen. Det
ar ocksa viktigt att kostnaden ar fordelaktig, och att ratt fordon anvands for den

specifika transporten.

Stora bolag kan forhandla sig till anpassade logistiklosningar tillsammans med
transportorerna, pa sa vis uppnas en losning som ar bra just for dem. De mindre
foretagen har samma behov av att anpassa transporterna, men de kan inte erbjuda
samma volymer och kontinuitet i godset, som de storre foretagen. De har kanske bara
anvandning for en expresstransport en gang per ar, och det ar inget som transportoren

kan bygga sitt natverk pa.

Transportbolagen soker stora floden sa att de kan bygga upp en effektiv transportkedja
som deras kunder sedan kan anvanda sig av. Ett satt att maximera godsmangden pa
bilarna ar att centralisera sin godshantering till stora terminaler, “hubbar”, och darifran
distribuera ut sandningarna till kunderna i naromradet. Detta har dock medfort att man
har lagt ner manga av sina lokala kontor som tidigare var utsprida over landet. Istallet
erbjuder man marknadskontor eller callcenter, dar man tar emot bokningar, men dér
transporttjansten kommer fran en centralt placerad produktionsenhet. I och med detta
har korstrackan 6kat mellan kunderna och terminalen, vilket forklarar att
transportbolagen behover stora godsmiangder for att uppratthalla transporterna med sa
hog beldggning som mojligt. Transportbolagens flexibilitet utanfor ordinarie korschema
har minskat, om det inte géller hela uppliagg déar kunden koper hela turen med bilen, och
pa sa vis kan disponera den sa som det passar bast. Detta gor att speciallosningar for den

lilla kunden inte gar att l1osa med rimliga priser.



1.2 Problemdiskussion

Transportormarknaden inrikes i Sverige ar i stort sett uppdelad mellan fyra
transportbolag: DHL, Schenker, Postakeriet och DFDS Transport. Det finns naturligtvis
mindre lokala transportbolag av typen lastbilscentraler och akerier, men de kan oftast
inte erbjuda en helhetslosning som tacker alla de transporter som man kan tanka sig att
ett foretag kan behova. Darfor blir foretagen “tvingade” att valja nagot av de
transportbolagen som namnts. Vi antar darfor att alla smasandningar, paket och enstaka

pallar, fraktas av en transportor.

Enligt Porters femkraftsteori har som regel en liten kund en svag forhandlingsposition
mot stora leverantorer. Det betyder att man kan forvanta sig att de sma foretagen far

saval samre service som hogre priser pa sina transporter.

Vid bedomning av konkurrenter och konkurrenssituationen for foretaget och for en
specifik produkt kan ett inslag vara att beskriva och bedoma konkurrensens styrka
genom att systematiskt arbeta sig igenom t.ex. Porters modell for konkurrensanalys som
idendifierar “fem krafter”: konkurrensen inom branschen, kunders forhandlingsstyrka,

leverantorers forhandlingsstyrka, substitut och nya etablerare.’

Storkunder till transportbolagen har oftast sa stora rabatter att vinsten néastan ar
obefintlig. Da kan det vara smaforetagens transporter som gor skillnaden mellan vinst
och forlust. Det kan alltsa ligga i transportbolagens intresse att fylla ut med lite
smasandningar till spotpris for att fa ekonomi i transporten. Detta kan vara ett
forhandlingslage som smaforetagen inte kanner till, eller ar medvetna om. Vad det lilla
foretaget kan gora for att fa en billigare frakt, ar att vid leverans till stora foretag, avtala
om mottagarfrakt. Det stora foretaget har ofta forhandlat sig till mycket bra

transportpriser.

Nir transportbolagen gor marknadsundersokningar skulle det formodligen vara
fraktpriset som kunderna ar mest intresserade av. Nagot som kan vara intressant att
undersoka ar om det finns nagra andra variabler som kan attrahera smaforetag lika
mycket som priset. Exempel pa detta ar en specifik kontaktperson hos transportoren,

eller att kunna boka pa eftermiddagen for upphamtning samma dag.

3 Axelsson 1998



Schary presenterar en topp elva-lista over problemomraden som sma tillverkande
foretag kan uppleva i sin relation till transportoren:*
1. Hoga fraktpriser
Nyckfulla avgifter
Langa transporttider
Minimifrakter

Varierande transporttider

2

3

4

5

6. Hamtning och lamning

7. Reklamationshantering
8. Svart att forsta frakttariffer
9. Godsskador

10. Granser for mangdrabatter

11. Ratt tillgang till lastbarare/utrustning

Ar det intressant for smaforetagen att ha en transportor, eller flera? Ett bra satt att fa bra
avtal ar ju stor konkurrens. Samtidigt sa kan det ju vara sa att foretaget tjanar pa att
samla alla sina transporttjanster hos samma transportor. Denne kanner till ens foretag,
och vet hur detta fungerar. De kéanner till oppettider och vilka mojligheter som finns vid
lastningen, ex brygga eller truck. Dar far man vaga for- och nackdelar, eller en slags
median. Det kan vara intressant att undersoka hur sma tillverkande foretag idag valjer
transportor. Det kan vara via rekommendation ifran nagon, eller fran reklam av nagot
slag t ex. Kanske gar man ut pa den oppna marknaden och siljer sin transport till
lagstbjudande. For ett litet foretag kan det sakert vara sa att man helt enkelt medvetet
inte tanker pa att byta transportor for att det alltid har funkat bra. Man har kvar samma

transportor av gammal vana.

1.3 Problemformulering

Hur utvarderar och valjer sma tillverkande foretag transportor? I vilken utstrackning

omprovar man relationen till sin nuvarande transportor?

1.4 Syfte

Denna uppsats undersoker hur sma tillverkande foretag agerar som transportkopare. Hur
de forhandlar for att uppna formanliga transportavtal och hur de utvarderar sin

nuvarande transportor och andra tankbara transportorer. Var avsikt ar att belysa problem

% Schary 1980



som det lilla foretaget kan fa med den stora transportoren genom att undersoka bade

transportkopare och transportsaljare.

1.5 Avgransning

Uppsatsen behandlar inte foretag med mer an 20 anstallda. Vi vill garna belysa de sma
foretagen, och da var det var lagom att séatta en grans pa 20 anstallda. Uppsatsen
behandlar inte vilka villkor som foretagen far av sin transportor eftersom det skulle vara
svart att jamfora da transportbehov och godstyp kan variera. Dessutom skulle arbetet
vaxa sig mycket stort om vi ocksa ville undersoka detta.

Arbetet ar begransat till att gélla inrikes lastbilstransporter.



2. Metod

Kapitlet behandlar det synsdtt som genomsyrar arbetet och forfattarna redogor for sin
forforstdelse, vidare redovisas angreppssditt och forskningsmetod. Kapitlet avslutas
sedan med en arbetsgdng (inkl tidsplan), sanningskriterier och arbetets

generaliserbarhet.

2.1 Vetenskapligt synsatt

Inom forskningen finns det tva olika synsitt, positivism och hermeneutik ’

2.1.1 Positivism

Positivismen har sitt ursprung i naturvetenskapen och da framst inom fysiken.
Positivism innebar att man antar ett objektivt synsatt och att man har en objektiv
hallning gentemot det undersokta objektet.

For att kunna studera och undersoka verkligheten delas denna upp i mindre delar, vilka
undersoks separat utan att se till helheten. Den kunskap som erhalls ska helst kunna
generaliseras och vara oberoende av tid och rum. Kunskapen som genereras inom

positivismen har ett absolut perspektiv.®

2.1.2 Hermeneutik

Hermeneutik har sitt ursprung fran grekiskan och betyder tolkningskonst eller
tolkningsldra. Inom hermeneutisk forskning betonas vikten av att se till helheten.
Kunskapen som man nar genom att studera enskildheter ar inte giltig for helheten, utan
har en mening utover de ingaende delarna. Inom hermeneutiken anvander man medvetet

sina egna varderingar och haller sig darmed subjektivt till forskningsprocessen.’

Inom hermeneutiskt synsatt talas det om den s.k. hermeneutiska spiralen. Den innebér
att man utgar fran forforstaelsen, dvs. erfarenheter och kunskaper. Utifran forforstaelsen
formulerar man intressanta problem, idéer och hypoteser. Man staller fragor och tar
intryck av de svar man far. Utifran dessa svar far man en okad forstaelse genom en
dialog med forskningsobjektet och tolkningen av informationen, som har uppkommit
genom dialogen. P2 sa satt Okar kunskapen pa ett satt som kan liknas vid en

uppatgaende spiral, modellen benamns den hermeneutiska spiralen. '’

7 Svenning 2000

8 Johansson/Lindfors 1993

° Patel/Tibelius 1987

1 Eriksson/Wiedersheim 1997



2.1.3 Vart vetenskapliga synsatt

Vi menar att forskaren alltid kommer att anvanda sina tidigare kunskaper och
erfarenheter for att formulera problem, vilja metoder och tolka den nya informationen
som i sin tur ligger till grund for att utveckla forstaelsen. Den biasta beskrivningen for

vart synsatt ar den hermeneutiska spiralen.

2.2 Ansats

Vid val av metod stalls man infor en forsta fragestallning som handlar om att valja

mellan deduktiv eller induktiv strategi.

2.2.1 Deduktiv strategi

Deduktiv strategi bygger pa principen “fran teori till empiri”’. Anhangare av denna
strategi havdar att det basta sattet att arbeta ar att forst skaffa sig vissa forvantningar av
hur varlden ser ut, och darefter ga ut och samla in empiri for att se om forvantningarna
stammer overens med verkligheten. Forvantningarna bygger pa tidigare empiriska ron
och tidigare teorier. Kritiken mot en sadan ansats ar att den oundvikligen leder till att
forskaren letar efter sadan information som han finner relevant och att man darmed
endast tenderar att ge stod at sadana forvantningar som forskaren hade nar

undersokningen inleddes. "

2.2.2 Induktiv strategi

Induktiv strategi bygger pa principen fran “empiri till teori”. Idealet ar en forskare som
gar ut i verkligheten néstan helt utan forvantningar, samlar in relevant data och sedan
analyserar denna. Med utgangspunkt fran denna formuleras sedan teorierna. Malet ar att
ingenting skall begriansa vilken data den enskilda forskaren samlar in."”> Nackdelen ar
att man inte vet nagonting om teorins rackvidd, hur generell den ir, eftersom den helt
baseras pa empiriska data fran en specifik situation. Aven den induktivt arbetande
forskaren har egna idéer och forestallningar som kommer att farga teorierna som

produceras. "

2.2.3 Val av ansats
Vi har valt en deduktiv ansats vilket innebar att vi har anvant relevant litteratur som
kalla till mojliga teorier infor var studie samt som stod for vara slutsatser. Vi tror att det

ar bara genom att anvanda det som andra redan har gjort som vi kan fa en sa pass

! Jacobsen 2002
12 Jacobsen 2002
13 Patel/Davidson 1994
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framskjuten startpunkt att det finns forutsattningar att med ett rimligt arbete komma
fram till slutsatser. Darfor har vi valt en deduktiv ansats. Samtidigt ar vi medvetna om
att det valet medfor att vi i viss man kan fa skygglappar som doljer “ovantade saker”

som dyker upp langs végen.

2.3 Forskningsmetod

Vid valet av forskningsmetod star valet mellan kvalitativ och kvantitativ metod.

2.3.1 Kvalitativ metod

Syftet med kvalitativa studier ar framst att man ska fa en battre forstaelse for vissa
faktorer vilket gor att den statistiska representativiteten inte kommer i fokus pa samma
satt som vid kvantitativa studier. Vidare skrivs att det centrala i en kvalitativ metod ar
att vi genom olika sitt att samla in information kan fa en djupare forstaelse for det
problem vi studerar. Samtidigt kan vi beskriva helheten av det sammanhang som detta
inryms i. Metoden kannetecknas av niarhet till den kélla som vi hamtar var information
ifran. Styrkan i den kvalitativa intervjun ligger i att undersokningssituationen liknar en
vardaglig situation och ett vanligt samtal. Detta ar den intervjuform dér forskaren utovar
den minsta styrningen vad galler undersokningspersonerna. Man stravar tvartom efter
att lata dem paverka samtalets utveckling. Forskaren har endast gett de tematiska
ramarna men man maste samtidigt forsakra sig om att fa svar pa de fragor man vill
belysa. Forskaren har i forvag en viss uppfattning om vilka faktorer som ar viktiga och
dessa skrivs ner i en manual eller handledning till intervjun. Det ar viktigt att intervjun
tacker de omraden som manualen innehaller. Vidare ska syftet med kvalitativa
intervjuer vara att 0ka informationsvardet och utgora en grund for djupare och mer

fullstandiga uppfattningar om det problem vi studerar."

2.3.2 Kvantitativ metod

Inforskaffandet av kvantitativ information préaglas av avstand och urval. * Metoden gar
ut pa att man i forvag har bestamt vilka fragor som skall stallas utan hansyn till om
informatoren tycker att andra fragor ar viktigare. Man har ocksa i forvag bestamt vilka
svar som ar tankbara aven i detta fall utan hansyn till om informatoren tycker att de 4ar
relevanta eller ej.'® Informationsinsamlingen utgar frén ett i forvag utformat

frageformular.” Samtliga respondenter far samma fragor och fordelen med denna typ

' Holme/Solvang 1997
"> Holme/Solvang 1997
' Holme/Solvang 1997
7 Halvorsen 1992
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av datainsamlingsteknik ar att informationsméangden reduceras till just det man ar
intresserad av. Vidare innebar tekniken att man kan stalla samma fragor till ett stort

antal manniskor.'®

2.3.3 Vart metodval

Vi har valt att arbeta med en kvalitativ metod eftersom vi vill fa till en naturlig situation
dar intervjupersonen sjalv formulerar svaret utifran sin erfarenhet istallet for att valja
mellan svarsalternativ som ar fordefinierade. For att sikerstilla att vi far svar pa vara
fragestallningar har vi utarbetat en intervjuguide som skall fungera som stod for
intervjuaren men som inte far foljas slaviskt. Intervjuguidens innehall har faststallts
efter genomgang av de relevanta fragestallningar som presenteras i teorikapitlet samt

idéer vi har utifran var egen erfarenhet.

2.4 Datainsamling

For datainsamling finns huvudsakligen tre huvudmetoder survey, fallstudie och
experiment.

2.4.1 Survey

Survey innebar att vi gor undersokningen pa en storre avgransad grupp med hjalp av
t.ex. intervjuer eller frageformular. Survey ger mojlighet att samla in information om ett
stort antal variabler likval som de kan ge en stor mangd information om ett litet antal
variabler. Survey anvands ofta for att besvara fragor av typen vad, var, nar och hur.
Generaliserbarheten av resultatet fran en surveyundersokning beror av hur bra det
gjorda urvalet dverensstimmer med hela populationen. ** Inom survey finns tre
huvudsakliga datainsamlingsmetoder, besoksintervjuer, telefonintervjuer och

frageformular.

2.4.1.1 Besoksintervjuer

Besoksintervjuer har sin framsta fordel 1 den direkta kontakten mellan intervjuaren och
respondenten. Intervjuaren ser respondentens reaktion nar nagot ar oklart och kan
forklara. Darfor ar besoksintervjuer bra att anvanda nar fragestallningarna ar
komplicerade och latt kan missforstas. Samtidigt ar det den intervjuformen som brukar
ge storst intervjuareffekt eftersom den personliga narvaron utgor ett tryck pa

respondenten att svara pa ett satt som han tror att intervjuaren forvantar sig.

'8 Halvorsen 1992
19 Patel/Davidson 1994
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Besoksintervjuer ar mycket arbetskravande eftersom intervjuaren maste forflytta sig

mellan intervjupersonerna. »

2.4.1.2 Telefonintervjuer

For telefonintervjuer stalls krav pa att intervjun skall vara mer strukturerad och
innehalla mindre inslag av Oppna fragestallningar och att antalet fragor bor begransas.
En annan svarighet som paverkar ar pressen pa snabba svar, det ar svarare att ha fragor
som kréver att respondenten soker i minnet eller gor berakningar. Telefonintervjuer ar
arbetsbesparande jamfort med besoksintervjuer vilket gor att antalet respondenter kan

vara storre med samma resurser.”!

2.4.1.3 Frageformular

Vid anvéandning av frageformular kréavs att svarsalternativen i stor utstrackning ar fasta
och att fragorna ar latta att forstd. Som regel kraver enkéaten utprovning for att vara
saker pa att den fungerar som det ar tankt, i annat fall kan bortfallet av svar pa enskilda
fragor bli stort. ** Bortfallet av enkiter som aldrig kommer tillbaka #r ofta stort, en
svarsfrekvens pa 50 % far raknas som tillfredstallande. Tiden fran utskick till att

frageformularen kommer tillbaka ir ofta flera veckor. *

2.4.2 Fallstudie

En fallstudie innebar att en undersokning gors pa en mindre avgransad grupp. Ett fall
kan vara en individ, likval som ett foretag. Vi kan aven vilja att undersoka mer an ett
fall t.ex. tva foretag for att kunna jamfora dem. Vid fallstudien utgar vi fran ett
helhetsperspektiv och forsoker fa sa heltickande information som mojligt. Fallstudier
anvands i stor utstrackning for att studera processer och forandringar.
Generaliserbarheten av en fallstudie beror av hur fallen har valts och om de 4r

representativa for populationen som helhet. **

2.4.3 Experiment

Experiment ar en undersokningsupplaggning dar vi studerar en eller ett fatal variabler
samtidigt som vi forsoker fa kontroll over annat som kan paverka dessa variabler. For
genomforandet behover vi flera jamforbara grupper som skall genomga samma test med

olika varden pa de faktorer vi vill testa. Alternativt en grupp som genomgar testet flera

2 Wirneryd 1990

2 Warneryd 1990

2 Wirneryd 1990

3 Jacobsen 2002

2 Patel/Davidson 1994
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ganger med olika varden pa de faktorer vi vill testa. Ofta behovs aven en kontrollgrupp
som genomgar testet utan att parametrarna har manipulerats. Generaliserbarheten av
resultatet fran ett experiment beror pa hur representativa de ingaende grupperna ar for

populationen som helhet.”

2.4.4 Var datainsamlingsmetod

Vi har valt att gora en surveyundersokning med telefonintervjuer. Vid valet av
huvudmetod ar det egentligen bara survey och fallstudie som ar relevant for denna typen
av undersokning, att konstruera ett passande experiment forefaller inte rimligt. Vid valet
mellan survey och fallstudie foll valet pa survey eftersom det ger mojlighet att
undersoka fler foretag vilket underléttar en generalisering av resultatet. Valet av
telefonintervjuer baseras pa att de vid var typ av fragestallning ger lika goda svar som
besoksintervjuer men med en mindre arbetsinsats per intervju. Vi har intervjuat ett antal

smaforetagare samt nagra saljare fran transportbranschen.

2.5 Urval

Malet med urvalsprocessen var att finna representanter for saval gruppen tillverkande
smaforetag som personer i saljande befattningar hos transportorerna. For att na
tillforlitliga resultat maste respondenterna vara valda pa ett sadant satt att de
overensstammer med populationen vi vill undersoka. Vid urvalet av respondenter star

valet mellan sannolikhetsurval och icke sannolikhetsurval.

2.5.1 Sannolikhetsurval

For anviandning av sannolikhetsurval kravs en stor population dar man med
slumpmetoder kan ta ut respondenterna. Slumpmaissiga urval anvands framforallt vid
kvantitativa undersokningar eftersom man dar har mojlighet att undersoka ett sa stort
antal respondenter att de kan bli en miniatyr av totalpopulationen. For kvalitativa
undersokningar har metoden nackdelen att nar antalet respondenter ar litet kan slumpen

fordela dem s att de inte alls 4r representativa for totalpopulationen.”

2.5.2 Icke Sannolikhetsurval
For val av respondenter till kvalitativa undersokningar anvands ofta icke

sannolikhetsurval. Urvalet kan goras efter olika kriterier som presenteras nedan.

B Patel/Davidson 1994
% Jacobsen 2002
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2.5.2.1 Information

Vi kan vilja uppgiftslamnare som vi anser kan ge oss riktig och god information. Det
kan vara personer med stora kunskaper i amnet eller personer som vi vet ar bra pa att
uttrycka sig. Svagheten i ett sadant urval ar att vi i forvag maste veta hur goda

uppgiftslimnare personerna &r.”’

2.5.2.2 Det typiska

I de flesta fall har manniskor en tendens att samla sig ganska val kring genomsnittet. De
flesta liknar varandra och det ar bara ett litet fatal som avviker radikalt. Metodens
nackdel ar att olika ménniskor tenderar att gora ett ganska skevt urval trots att de kanner
populationen val. Nar denna urvalsmetod anvands skall urvalet goras i grupp och under

diskussion for att rensa bort sidana skevheter.”®

2.5.2.3 Det extrema
Urval efter det extrema syftar till att fa fram en grupp som man antar avviker fran det
normala. Syftet ar att kunna dra slutsatser av typen att om de med sdmst forutsattningar

ar nojda s bor alla andra vara det.”

2.5.2.4 Snobollsmetoden

Snobollsmetoden ar anvandbar nar kunskapen om gruppen man vill undersoka ar dalig.
Undersokningen borjar da med att intervjua en person som kan mycket om fragan eller
som vi tror har kontakter med andra som kan mycket om fragan. P2 sa vis far man
uppslag som leder vidare till andra intressanta respondenter. Nackdelen 4r att om inte
svaren analyseras och bedoms efterhand som undersokningen pagar, kan snobollen rulla

at ett helt annat hall an vad som #r tankt. Undersokningen ger d4 inte svar pa sin fraga.”

2.5.3 Vart val av urvalsmetod

Urvalet av respondenter har gjorts som ett icke sannolikhetsurval efter tillganglighet
med det kriteriet att vi anser att foretaget ar representativt, for den typen av foretag som
vi avser undersoka. Saledes beskrivs valet av urvalsmetod bast med det som kallas urval
efter det typiska. For att undvika ett skevt urval har vi foljt Jacobsens rad att diskutera

fram valet av respondenter.

%7 Jacobsen 2002
2 Jacobsen 2002
% Jacobsen 2002
% Jacobsen 2002

15



2.6 Sammanstallning och tolkning

For sammanstallning av kvalitativa data anvands ofta kategorisering foljt av

kombinering.

2.6.1 Kategorisering

Metoden gar ut pa att forskaren letar efter gemensamma parametrar som dyker upp i
flera intervjusvar. Dessa kategorier ar ofta inte forutbestimda utan skapas under
tolkningen. Kategorierna kan vara uppbyggda sa att de ar hierarkiskt ordnade med
huvudkategorier och underkategorier till dessa. For att en kategori skall fa upprittas
skall normalt minst tva svar passa in i denna. Ett ofta anviant satt ar att man gor ett rutnat
dar forekomst av de olika kategorierna markeras for respektive intervju. For varje
kategori kan det vara bra att samla typiska citat som beskriver de svar som passar in i

kategorin.”’

2.6.2 Kombinering

Som en naturlig foljd pa kategoriseringen kommer kombineringen. Denna har till
uppgift att synliggora samband mellan grupper av svar fran intervjuerna. Utifran
kunskaperna om hur olika foreteelser samvarierar har man en grund for att kunna dra

slutsatser om orsak och verkan.™

2.7 Sanningskriterier

Empirin maste uppfylla de tva kraven om validitet och reliabilitet. Eftersom det rader en
viss begreppsforvirring pa detta omrade kan en definition av begreppen vara pa sin

plats.

2.7.1 Validitet

Validitet, som dven benamns som giltighet och relevans, betyder att vi verkligen méter
det som vi donskar mata. Det som vi har mitt uppfattas som relevant, och att det vi miter
hos nagra fa ocksa giller for flera. Validitet kan sedan uppdelas i ytterligare tva

delkomponenter, intern giltighet och extern giltighet.”

31 Jacobsen 2002
32 Jacobsen 2002
33 Jacobsen 2002
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2.7.1.1 Intern giltighet

Intern giltighet handlar om att vi verkligen méter det vi tror oss mata. Hotet mot detta ar
olika fragestallningar om orsak och verkan. Som ett exempel namner Jacobsen att om
man mater sambandet mellan organisationers kultur och framgang vid ett enda tillfalle,
kan det vara svart att veta om kulturen har skapat framgangen eller om det ar kulturen

som #r en produkt av organisationernas framgangar.™

2.7.1.2 Extern giltighet

Extern giltighet handlar om hur resultat fran ett begransat omrade ar overforbart aven pa
andra omraden. Jacobsen har har som exempel att om resultatet av en studie av en
organisation vid en tidpunkt kan generaliseras till att galla for andra organisationer.

Extern giltighet kan Aven bendmnas Overforbarhet eller generaliserbarhet.”

2.7.2 Reliabilitet

Reliabilitet, som dven benamns tillforlitlighet och trovardighet, att undersokningen
maste ga att lita pa. Detta handlar om att undersokningen skall vara genomford pa ett
trovardigt satt, ett satt som vacker tillit. Den far inte vara behaftad med uppenbara
matfel. For att bedoma reliabiliteten kan man stélla sig fragan om man skulle fa samma
resultat om man upprepade undersokningen. Nar samma matinstrument eller metod for

datainsamling ger samma resultat siger vi ofta att undersokningen har hog reliabilitet.*

2.7.3 Sékerstallande av validitet och reliabilitet

For att sakerstalla en god giltighet av undersokningen har vi noggrant tankt over de
fragestallningar vi arbetar utifran och samlat dessa i en intervjuguide. Intervjuguiden ar
vart verktyg for att sakerstalla att intervjuerna far en enhetlig utformning. Urvalet av
respondenter ar aven det kritiskt varfor vi har agnat omsorg at urvalet av dessa. Vi
menar att vara matmetoder ar korrekt valda utifran problemstallningen och de

tillgangliga resurserna.

2.8 Generaliserbarhet

Generaliserbarheten ar ofta en svag punkt hos kvalitativa metoder varfor man skall vara
forsiktig med att generalisera utifran en enskild undersokning. Var forhoppning ar att de

problemomraden vi har identifierat ar universella for sma transportkopare och att det

34 Jacobsen 2002
35 Jacobsen 2002
36 Jacobsen 2002
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darfor skall vara mojligt att generalisera. Da vara fragestiallningar har stod av tidigare
observationer fran den Amerikanska marknaden tror vi att problemet ar i nagon man

universellt. Undersokningar pa svenska forhallanden saknas sedan tidigare varfor var
forhoppning ar att var undersokning skall foljas av fler som tillsammans kan bilda en

storre helhet.

2.9 Arbetsgang

Som bas for tidplanen har vi valt att utga fran de milstolpar som ar angivna for de olika

seminarietillfallena.

v3 Introduktionsmote, metodforeldsning

v 4-8 Litteraturstudier, specificering av dmne, tidig version av kap 1

v 8 PM 1 inldmning och seminarie

v 8-13 Litteraturstudier, skriva kap 1 och 2

v 13 PM 2 inldmning och seminarie

v 14-19 Litteraturstudier, skriva kap 3 teori, intervjuer och kap 4 empiri
v 19 PM 3 Inlamning och seminarie

v 20-22 Skriva slutsatser, ssmmanstélla och redigera

v 22  Inlamning slutlig version

v 23  Slutseminarium

2.10 Sammanfattning av metodkapitel

Det valda vetenskapliga synsattet 4r hermeneutiken dar vi ser den hermeneutiska
spiralen som den modell som beskriver vart synsatt. Ansatsen ar deduktiv vilket betyder
att vi anvander teori som grund for vara fragestallningar. Vi har valt en kvalitativ metod
och utforde undersokningen som en survey. Intervjuformen 4r telefonintervjuer med en
intervjuguide som stod. Urvalet av saval smaforetag som transportsiljare gjordes efter
tillganglighet med kriteriet att vi anser att de ar typiska och vil representerar helheten.

Informationen tolkas genom kategorisering foljt av kombinering.
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3. Teori
I detta kapitel redogor vi for och forklarar de teorier som vi anser vara relevanta for

vdrt arbete.

3.1 Transporttjansten och dess nytta

Produktion av transporter skiljer sig fran traditionell produktion i avseende pa
produktionsresultatet. Detta ar hos transportforetagen inte en produkt i strikt mening
utan snarare en tjanst. Produktionsresultatet kan dock inte definieras pa samma sétt som
for rent tjansteproducerande verksamheter. Det hamnar snarare pa en niva mellan dessa
tva ytterligheter. Det finns ett antal egenskaper som gor att transportverksamheten
harvid liknar rena serviceforetag. Utifran ett sadant konstaterande maste genomforandet
av ett transportuppdrag karaktariseras som en tjanst, dvs. en transporttjanst. For det
forsta kan transporttjansten inte lagras, vilket har stor betydelse vid dimensionering av
resursbehov eller effektivitetsberdkning. Att en transporttjanst inte kan lagras ar dock
snavt kopplat till genomforandet, till nyttjandet av fordonet. Sjalva godset och
uppdraget att forflytta godset kan med kundens, avlastarens, tillstand lagras. Detta
skapar da forutsattningar for ett battre resursutnyttjande och okad effektivitet. For det
andra skapas transporttjansten vid produktionstillfallet vilket ocksa innebar att tjansten
ocksa maste forbrukas vid detta tillfalle. En icke utford transporttjanst anses som en
forlorad tjanst. Transportens uppgift ar att forflytta manniskor och gods fran en plats till
en annan. Detta skapar nytta hos transportkoparen. Nyttan kan uppdelas i olika

bestandsdelar, sasom tids-, plats-, ordnings- hanterings- och formnytta. *’

En transport utgor i sig ingen direkt foradlingsprocess som forandrar en produkt till
form och egenskaper. Traditionellt har darfor transporter och vad som hdnger samman
med dessa ansetts vara nagot av ett nodvandigt ont som okar produktens sjalvkostnad
och darmed dess pris, men som inte lagger nagot till dess varde. Detta har indirekt lett
till att omradet transportteknik — transportekonomi, setts som ett helt problemkomplex
som inte agnats nagon storre uppmarksamhet jamfort med traditionella fackomraden

inom de tekniska och ekonomiska vetenskaperna.™

37 Lumsden 1998
38 Tarkowski 1977
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Gronros har lagt fram en definition av vad en tjanst ar. "En tjanst ar en aktivitet eller en
serie av aktiviteter av mer eller mindre abstrakt slag som normalt, men inte
nodvandigtvis, dger rum 1 interaktionen mellan kunden och tjansteforetagets
medarbetare och/eller fysiska tillgangar (varor och/eller system som tillhor

tjansteleverantoren). De tillhandah&lls som losningar pa kundens problem”.”

Det finns faktorer ur ekonomisk synvinkel som enligt Tarkowski kannetecknar
transportvasendet. Dessa 4r att verksamheten ar forenad med en hog andel
samhallskostnader dvs. saidana omedelbara kostnader vilka ar gemensamma for olika
transporttyper t ex vagkostnader, hamn- och flygplatskostnader, ban- och
stationskostnader. En annan ir att investeringarna i en extern transportapparat ar i stor
utstrackning irreversibla, dvs. tillgangarna kan inte frigoras och anvandas for alternativ
verksamhet. En sista faktor ar att de fysiska anordningar som anvénds i verksamheten ar

ofta ojamnt utnyttjade i tid och rum.*

De nya kraven pa underleverantorerna och deras forandrade roll i materialflodet
paverkar aven kraven pa transporttjanster. Distributionsforetag moter krav pa hogre
transportfrekvenser, minskade sandningskvantiteter och att leveranser ska ske pa utsatt
tid. Det forvantas dessutom att distributionsforetagen innehar informationssystem som

medger en storre kontroll av det transporterade godset.*

¥ Axelsson 1992
“ Tarkowski 1977
*! Persson, Goran; Virum, Helge. 1998
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3.2 Logistikkunnande i sma foretag

Pa storre foretag finns som regel en eller flera personer som har utbildning inom logistik
och uteslutande arbetar med detta. Pa sma foretag har den som arbetar med
logistikfragor ofta ingen formell utbildning inom detta och har dven andra
ansvarsomraden.*

I manga foretag ar transportfunktionen ej sa nara forknippad med den ovriga
verksamheten som man skulle kunna onska. En transportavdelning pa ett foretag som
visar livstecken forst i sista ledet av den langa kedja av funktioner inom foretaget kan
man ofta betrakta som i det narmaste vardelos. Ett nara samarbete med framfor allt
foretagets forsaljningsavdelning ar ett maste. Synpunkter pa var i foretagets
organisation transportfunktionen skall gripa in varierar. Ett system dar
transportekonomiska modeller far fritt spelrum utan yttre storningar fran annat hall ar

inte lyckligt. Vikten av samarbete med Ovriga avdelningar kan inte betonas nog.*

Da logistikmanagement ar mindre utvecklat i sma foretag kan det leda till saval hogre
logistikkostnader som oacceptabelt dalig kundservice. Personal i mindre foretag har
vanligtvis flera olika arbetsuppgifter och ar av den anledningen inte lika professionella i

sitt agerande i jamforelse med dom som arbetar vid ett storre foretag.*

Trots att sma foretags logistikbehov ser annorlunda ut 4n stora foretags fokuserar nastan
all logistiklitteratur pa de stora foretagens situation. En genomgang av vetenskapliga

artiklar visar bara pé ett fatal som behandlar de sma foretagen.®

Den allméanna uppfattningen ar att sma foretag dels saknar forhandlingsstyrka
(bargaining power) mot transportorer och dels att de saknar den kunskap som kravs for
att se alternativ som skulle kunna séanka deras kostnader och forbittra servicen. De ar

relativt nojda med sin transportor och ar konservativa till att byta transportor.*

* Murphy/Daley/Knemeyer 1999
# Strom 1980
# Murphy/Daley/Knemeyer 1999
* Murphy/Daley/Knemeyer 1999
% Schary 1980
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3.3 Kanda problemomraden

Schary presenterar en topp elva lista Over problemomraden som sma tillverkande
foretag upplever i relation till sin transportor:
1. Hoga fraktpriser
Nyckfulla avgifter
Langa transporttider
Minimifrakter

Varierande transporttider

2

3

4

5

6. Hamtning och lamning

7. Reklamationshantering
8. Svart att forsta frakttariffer
9. Godsskador

10. Granser for mangdrabatter

11. Ratt tillgang till lastbarare/utrustning

Foretagen upplever sig inte bli diskriminerade vad galler den service de far eftersom
deras godsvolymer ar sa sma. De sager att de far snabb och bra service och upplever

inte heller att de diskrimineras pga. sitt lage."’

Bienstock studerar hur inkOpare av transporttjanster soker information infor ett kop och
konstaterar att mindre rutinerade kopare baserar sina beslut pa andra faktorer an mer
rutinerade inkopare. De har aven svarare for att utvardera resultatet efter tjanstens
utforande. Bienstock konstaterar vidare att fragor runt varumarkens fortroendeingivande
verkan ar daligt kartlagda inom industriella tjanster, men att de kan ha en liknande
verkan som inom produkter som siljs pa en konsumentmarknad. Det kan finnas en
uppfattning om samband mellan hogt pris och god kvalitet, sarskilt i situationer dar

information saknas eller ar svartolkad.*

7 Schary 1980
“ Bienstock 2002
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3.4 Karnprodukt, kringtjanster och annat vardeskapande

Vid bedomningen av en produkt eller tjanst tar man inte bara hansyn till sjalva
produktens karna, det som kunden priméart koper. Man talar om karnprodukt, pataglig
produkt och utvidgad produkt. I fallet transporttjanster kan karnprodukten vara en
lastpall fraktad fran A till B. I den patagliga produkten finns faktorer som bemotande,
garantier, kvalitet, leverans och krediter och eftermarknadsservice. Den utvidgade
produkten handlar om image och anseendeskapande faktorer, sasom foretagets profil
och varumarken. I dagens samhille gar trenden i allmanhet mot att dessa faktorer far allt

storre betydelse.*

Det finns mycket som skiljer inkop av tjanster fran inkop av produkter. Framforallt
ligger dessa skillnader i att en tjanst ar nagot svargripbart som produceras och
konsumeras i samma 0gonblick. Det finns faktorer enligt Axelsson som &r viktiga vid
saval marknadsforing som kop av tjanster. En faktor ar att kunna fortydliga den av
kunden forviantade tjanstens innebord eftersom den ju inte existerar nar kunden skall
kopa den, en vara kan ofta ldttare demonstreras. En annan faktor handlar om behovet av
att pa ett mer exakt satt styra in kundens forvantningar till ratt niva. Ratt niva handlar
har for leverantoren om en balansgang mellan en hog niva for att vacka intresse for
tjansten och en lagre niva for att inte lagga grunden till kommande besvikelser. Ratt
niva for kunden blir att klargora olika krav och i en dialog med leverantoren kunna
stamma av forvantningarna. Tjansteproduktion bestar av aktiviteter som skall upprepas,
ofta i en direkt interaktion mellan kund och leverantor. Misslyckade produkter kan inte
laggas at sidan utan medfor en daligt utford tjansteleverans till kunden. Det ar ocksa
viktigt att klarlagga hur det skall ga till om det trots allt blir en bristfallig tjansteleverans
initialt. Leverantorens formaga att ratta till och att garantera att det blir ratt andra
gangen. Kapacitets- och efterfragestyrning blir ofta mer avgorande eftersom tjanster inte
kan produceras mot lager. For det kopande foretaget blir det av stor vikt att tillforsdkra
sig att det finns nodvandig kapacitet nar man behover den. For leverantoren blir det
vasentligt att se om man kan matcha de egna behoven mot kundens
anpassningsformaga. Genom att matcha dessa faktorer kan man sanka
produktionskostnaden for tjansten och darmed kan dven priset bli lagre.
Prissattningsfragor for tjanster ar annorlunda an for produkter eftersom det kan vara
svart att se kopplingen mellan priset och tjanstens varde. I manga tjansteforetag har

majoriteten av personalen direktkontakt med kunderna, ofta uppemot 80 %. Bemotandet

4 Axelsson 1998
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ar viktigt da kvaliteten i tjansterna starkt paverkas av hur dessa moten fungerar. For den
som koper en tjanst betyder det att man ofta maste lagga storre vikt vid kompetensen

hos leverantorens personal.”

3.5 Leverantorsbedomning och leverantorssamverkan

Skoog/Widlund namner att den forsta kontakten med en ny leverantor oftast sker genom
en saljare eller en marknadsforare. Faller motet vél ut, bor foretaget planera in ett besok
hos leverantoren for att pa ort och stalle bilda sig en uppfattning om hur leverantoren
fungerar. Som kopare vet vi att den bild leverantoren vill skapa av sig sjalv emellanat ar
alltfor positiv, varfor vi vill se och diskutera med leverantorens representanter innan
motet. Viktigast ar att klara ut huruvida leverantoren har fungerande system for
kvalitetssakring och miljoledning, samt om dessa system har certifierats. Detta gor vi
darfor att manga av foretagets kunder staller krav pa detta. Skoog/Widlund namner att
systematik, sakkunskap, referenser, resurser, kompetens, erfarenhet, metodik,
medvetenhet, effektivitet och lonsamhet ar vardefulla omraden att klara ut med

leverantorens representanter.’’

Axelson redovisar en lista over typiska faktorer att beakta vid en leverantorsbedomning:
* Produktkvalitet
* Sarskilda produktegenskaper
* God kvalitet i anslutning till karnprodukter / -tjanster
* Leveranskostnader
* Leveransledtider
* Stabilitet i leveranser
* Prisniva
* Formaga att delta i produktutveckling
* Formaga att pa ett flexibelt satt anpassa sig till forandrade krav, t.ex.
avbestéllningar
* Geografisk nirhet
* Teknologisk standard
* ISO-certifiering
Denna lista kan sedan indelas i tre grupper: A) sadana som beror sjalva tjansten

(produkten)

0 Axelsson 1998
>! Skoog, Ulf; Widlund. 2001
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B) sadana som beror prestationerna (samspelet kund- leverantor inklusive
forverkligandet av produkterna). C) de som mer specifikt handlar om leverantorens

formaga (kompetens).™

Ur ett foretags synvinkel valjer man att skapa starkare relationer med vissa leverantorer
an med andra. Tanken med dessa relationsband ar ett nara och skapande samarbete
parterna emellan. Ett samarbete som tillvaratar respektive parts kompetens och styrka,
vilket i slutainden gynnar bada parter. Vidare skriver Skoog/Widlund att da foretaget
samverkar med sina leverantorer ar det betydelsefullt att man tidigt etablerar ett saval
formellt som flexibelt samarbete. Formellt, darfor att samarbetet regleras av avtal och
kontrakt, som ar Overenskomna mellan ansvariga och bemyndigade personer i
respektive organisation. Flexibelt, darfor att bada parter faktiskt kan upptacka battre och
snabbare losningar som bada tjanar pa. Foretaget ar i hogsta grad beroende av val
fungerande leverantorsrelationer. Leverantorerna har en betydande roll i foretagets
verksamhet. De kan bidra till forbattringar och framgang, men ocksa, vilket ar mer

allvarligt, astadkomma forseningar, forluster och forlorad goodwill.”

Genom att uppratta mer langsiktliga relationer med leverantorerna uppnas storre
fortroende och mojligheter till annu djupare samarbete. Detta fortroende medfor att

bada parter kan satsa resurser pa att forbattra relationen.>

3.6 Prisets betydande roll

Faktorer som paverkar prissattning av transporter ar val av transportmedel,
transporthastighet, avstind, vikt, volym och varuslag.” Vilket pris en kund skall betala
kan utga fran vad for problem som skall losas och vad som kravs for att gora
problemlosningarna tillgangliga. Grovt sett kan en diskussion av kunders profiler ske
genom att utga fran det pris kunden ar villig att betala for den tjanst, eller mer korrekt,
den funktion (problemlosning) kunden onskar. Pris ar alltid viktigt. Om kunden enbart
soker efter en standardtjanst som flera andra leverantorer kan tillhandahalla, ar det
endast genom effektiv och billig produktion av tjansten som foretaget pa lang sikt kan
overleva om det viljer att prioritera sadana kunder. Emellertid kan kunder tinkas vara

beredda att betala nagot mer, men i sa fall kravs det nagot mervarde. Kundens onskemal

32 Axelsson. 1998
% Skoog, Ulf; Widlund. 2001
% Persson, Goran; Virum, Helge. 1998
> Pewe/Berglind/Paulsson. 1993
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kan saledes avvika fran att vilja kopa en standardtjanst till lagsta pris. Kunden kan

alternativt onska sig en tjanst av en bittre kvalitet.™

Att kartlagga verkliga priser ar en av inkoparens viktigaste uppgifter och ar nara knutet
till val av leverantor. Inkoparen ar ansvarig for prisforhandlingar och skall forsoka
uppna basta mojliga pris fran leverantoren. Pris pa tjansten ar inte samma sak som
kostnad for tjansten. Kostnaden bor delas upp i direkta och indirekta kostnader.
Kostnader som bor utvéarderas i samband med det direkta priset 4r bland annat
transportkostnaden. Svar som inkoparen skall ha klart for sig &r om varorna kommer att
levereras fritt eller om de kommer med ett tillagg samt vem som 4r ansvarig for
forsakring da godset ar pa vag. Leveranstiden fran leverantoren ar ocksa en sak som
paverkar kostnaderna. Langa leveranstider tvingar fram storre sakerhetslager och gor

prognoser och inkop mer osékra.”

3.7 Forhandling

Axelson citerar en definition fran Lax & Sibenius: Forhandling ar en process med
potentiell opportunistisk interaktion dar tva eller flera parter, med viss uppenbar
konflikt forsoker att skapa battre forutsattningar genom gemensamma beslut, jamfort

med vad de annars kunde gora.™

Forhandlingar kan darutover indelas i tva huvudgrupper distributiva och integrativa.
Distributiva forhandlingar inbegriper som regel endast ett omrade som man skall
forhandla om en given mangd som sedan skall fordelas i storlek mellan parterna. Det
finns i detta samanhang risker att forhandlingsresultatet far till uppgift att visa upp
vinnare och forlorare. Integrativa forhandlingar utgors av en process som skapas och
genomfors pa ett sadant satt att bada parter kan fa ett battre utfall an i en distributiv
process. Den kidnnetecknas av att parterna forsoker se intressanta
kombinationsmojligheter, synergier, och skapa ”vinna-vinna”-situationer, dvs. utfall
som bada parter vinner pa.” Den distributiva forhandlingen passar bist till att utnyttja
konkurrenssituationen mellan olika leverantorer, medan den integrativa passar béttre in

pa den inkopsstrategi som ar mer samarbets- och relationsinriktad.

56 Axelsson 1996
>7 Persson, Goran; Virum, Helge. 1998

% Axelsson 1998
% Axelsson 1998
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3.7.1 Forhandlingsstrategier
Forhandlingsstrategier kan delas in i fem grupper. Dock kan kombinationer av
strategierna forekomma, varfor man séallan kan identifiera en forhandlingssituation som

antingen det ena eller det andra.”

Samarbetsinriktning
Den samarbetsinriktade forhandlingen ligger i linje med den integrativa forhandlingen.
Parterna forsoker i forhandlingen se vilka mojligheter som finns for samarbete och
forsoker gemensamt skapa varden genom problemlosning. Nagra nyckelbegrepp ar:

* Att finna mojligheter for att uppna bada parters mal

* Problemlosning

* Samarbete

* Oka de totala fordelarna av de relationer som finns mellan parterna

* ”Vinna-vinna’-forhandling
Viktiga inslag ar att man utbyter information och ger varandra fortroende och arbetar

tillsammans.

Konkurrensinriktning
Den konkurrensinriktade forhandlingen kdnnetecknas av att kunden (och/eller
leverantoren) forsoker utnyttja sin position och agera for att vinna fordelar. En metod ar
att spela ut flera leverantorer mot varandra. Detta ar 1 grunden en distributiv
forhandling. Nagra nyckelbegrepp ar:

*  Kéampa, strida

* Overtyga motparten att gora eftergifter

* Kopslaende

* Gora ansprak pa utdelning

* Fokusera pa framkallandet av eftergifter

* ”Vinna-forlora”-forhandling

Typiska inslag i taktiken ar att anvanda argumentation i syfte att Overtyga, samt att hota

att lamna forhandlingen. Att allmant halla en tuff attityd mot motparten.

Undfallade inriktning

% Axelsson 1998
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Den undfallande strategin kannetecknas av att endera (eller alla) parter inte sarskilt
envist havdar sina standpunkter. Det finns en allman foglighet och beredskap till
anpassning till de ovriga parterna och den radande situationen. Det finns ocksa forsok
att fa motparten att foga sig och dra ner pa sina ambitioner. Nagra nyckelbegrepp ar:

* Foglighet

* Anpassning

* Reducera aspirationer (ej detsamma som att gora eftergifter utan snarare att bli

mer realistisk)
* Undfallenhet
* Passivitet

* Fa motparten att anpassa (sanka) sina mal

Typiska inslag att vara passiv dven under tidspress, skapa en positiv stimning och

behalla ett gott humor genom hela forhandlingen.

Min-max inriktning
Detta ar en variant med inslag av alla de tidigare beskrivna strategierna den gar ut pa att
parterna har gjort klart for sig vilket som ar det béasta respektive saimsta tankbara
utfallet.
Forhandlingen syftar till att hitta en kompromiss som bada parter kan acceptera. Nagra
nyckelbegrepp ar:

* Gemensam kompromiss

* Alla ar beredda att ge ifran sig nagot for att fa nagot annat

* Avslut med nagorlunda gott utfall ar en viktig utgangspunkt

Forhandlingstaktiken kdnnetecknas av ett aktivt sokande efter kompromisser.

Oforhandlade inkop
Kop utan forhandling ar ingen egentlig forhandlingsstrategi men forekommer manga
ganger i fasen “avtalsslutande”. Parterna har givit uttryck for sina behov och mojliga
losningar. Endera parten lamnar forslag pa pris och ovriga villkor och den andra parten
accepterar utan diskussion. Nagra nyckelbegrepp ar:

* Bestallning utan forhandling

* Telefonorder utan forhandling

* Kop till lagsta offertsumma utan foregaende forhandling

»  Skriftlig bestdllning med angivande att lagsta pris onskas
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Av alla kop som gors i foretagen sker 60% utan att sarskilda inkopsspecialister ar

inblandade. En stor del av dessa inkop som gors utan forhandling giller tjanster.”

Forhandlingsmakt

Det finns alltid skillnader i forhandlingsmakt mellan kund och leverantor. Den kund
som koper en stor del av en leverantors produktion utan att sjalv vara sérskilt beroende
av detta leverantorsval ar en god forhandlingsposition. PA motsvarande satt har den
kund som koper en liten del av leverantorens produktion och ar beroende av detta en
dalig forhandlingsposition. Aven informationsasymmetri mellan parterna kan ge upphov
till olika konsekvenser vad galler forhandlingsmakt. Som exempel ar leverantorens
forhandlingsposition dalig vid konkurrensupphandlingar eftersom han inte kanner de
andra leverantorernas bud. En annan faktor som paverkar forhandlingsmakten ar hur
tidskritisk produkten ar. Den som snabbt efterfragar en kritisk produkt har ett samre

utgangslige 4n den som kan vinta ut lampligt tillfalle.®

3.7.2 Konkurrensvillkor inom branschen

Michael E Porter (1980, 1985), professor vid Harvard Business School och ledande
strategiforskare sedan 1980, betonar att ett foretag bor strava efter att verka inom
affarsomraden med hog attraktivitet (god lonsamhetspotential) och inom omraden dar
foretaget kan uppna konkurrensfordelar. Ett affarsomrades lonsamhetspotential ar i
princip omvant proportionell mot den konkurrensintensitet som rader inom
affarsomradet. Foretagsledningen bor styra foretaget i riktning mot affarsomraden med

hog lonsamhetspotential och bort fran affarsomraden med lag lonsamhetspotential.

1 Axelsson 1998
62 Axelsson 1998
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Enligt Porter paverkar fem strukturella krafter ett affarsomrades konkurrensintensitet

och darmed dess lonsamhetspotentia

I1:

Konkurrensintensitet mellan befintliga konkurrenter inom branschen.
Konkurrenstrycket fran nya aktorer.

Substitutstrycket fran nya teknologier eller alternativa satt att tillgodose
kundernas behov.

Kundernas styrka, makt och forhandlingsposition.

Leverantorernas styrka, makt och forhandlingsposition

% Bruzelius & Skarvad 1995
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4. Empiri
Hdr redovisas vdr insamlade data utifrdn de intervjuer vi har gjort. Intervjuerna
redovisas separat for att kunna fd en overskddlig bild vilken data som framkommit ur

vilken intervju.

4.1 Intervju med DHL Express
Roland Lundqvist, Saljare, 2004-05-06.

Pa fragan om vilka problem som ar vanligast for de sma foretagen svarar saljaren att
nyckfulla avgifter, svart att forsta frakttariffer och bemotande var de vanligaste
punkterna som sma foretag har problem med. Det lilla foretaget har ofta inte nagon
utbildad person som har hand om foretagets transporter, darfor ar man inte sa insatt i
hur avtal och tariffer fungerar. Det som ar viktigt ar att gora priser som foretaget forstar,
t ex bryta ner det i fraktkostnad per 1ada muttrar, sa att det far mer relevans. Bemotandet
ar mycket viktigt, dels att komma fram snabbt till ratt person pa telefon, men ocksa att
handlaggaren kanner till proceduren och ar kunnig med att svara pa fragor. Detta gor att
foretaget kianner sig tryggt med transporttjansten. Siljaren pastar sig latt kunna saga om

den ansvarige for transporter pa foretaget ar kunnig/utbildad inom transportbranschen.

”Vinna-vinna-konceptet” ar inte aktuellt nar det galler den lilla kunden. Det finns inget
att kompromissa med, utan transporten utfors med valdigt enkla medel. Varken
transportkoparen eller transportoren har nagra stora krav eller onskemal pa transporten.
Det ar vanligtvis inte storre Onskemal fran kundens sida an att transportoren kan komma

och lasta nagon gang mellan klockan 7 och 16.

En intressant kund mits inte i omsittning, enligt sdljaren. Daremot kan godsmangden
och typen vara intressant. Det mesta styckegods ar av intresse, dessa transporter kan

man alltid 16sa.

Just detta ar har siljaren en kampanj som ska ta tillvara den lilla kunden. Han kontaktar

dem per telefon eller aker ut och besoker dem, just for att presentera foretaget.

Saljaren ar overtygad om att den lilla kunden anvander sig av flera transportorer. Ofta
har de inget avtal, utan kor med dagspris, och da spelar det inte sa stor roll vilken
transportor man ringer och bokar hos. Detta galler for alla produkter. Nar det galler om

det kopande foretaget berattar sina nuvarande priser, sa sager saljaren att de gor detta,
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men det tar man med en nypa salt. Dessa priser kan vara kraftigt overdrivna, och det

galler att lagga sig pa sin linje.

Bengt Fransson, transportsaljare, 2004-05-10

Bengt fastlagger att logistiken har fatt en allt storre roll i foretagen, stora som sma, och
man mater bl.a. ledtider till kunden, kostnader och omsittningshastigheten pa lagret. I
och med detta har transportbesluten flyttats upp i hierarkin i foretagen, for att kunna
effektivisera produktionen mer. Foretagen séljer och konkurrerar med sina produkter
med hjalp av korta ledtider. Han kan marka stor skillnad pa stora och sma foretags
kunskaper inom logistik och transporter. Det ar inte ofta som det mindre foretaget har
en transportkopare som har utbildning eller ar specialiserade i saken. Vanligtvis har han
aven andra uppgifter i foretaget och sysslar bara med transportavtalen néar dessa ska

nytecknas eller omforhandlas.

Det han upplever som viktigt nar man talar med kunder, 4r att man har ett vanligt
bemotande, bra relation och bryr sig om kunden och dess problem eller onskningar. Nar
det galler fraktpriserna vill de fa ett pris som inkluderar eventuella tillagg. De talar inte
om sina nuvarande priser utan det ar mer de storre foretagen som lagger upp sina
nuvarande transportlosningar nar de forhandlar.

Han upplever ocksa en snabb reklamationshantering som mycket viktig for bada parter.
Han namner ocksa att det ar vanligt forekommande att det saknas rutiner hos mindre

foretag nar det galler reklamationer och transportskador.

Chaufforen 4r en viktig bit 1 relationen till kunden. Ett felaktigt beteende av chaufforen
vid hamtande eller leverans av gods, kan omkullkasta ett avtal direkt. Pa andra hallet
kan ett bra beteende leda till nya avtal med kunder. Detta har Schenker valt att
kontrollera genom en arlig enkatundersokning, dar deras kunder far ange vad de tycker

ar bra och daligt med chaufforerna.
Svarigheter for kunden att lasa offerter upplever han inte som nagot problem. De har

mojligheten att logga in sig pa Schenkers hemsida och dar fa sitt fraktpris utraknat for

varje specifikt fall.
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En intressant kund 4r den som har ratt godstyp som passar for den linje som ska
trafikeras, anser Bengt. Han lagger aven stor vikt pa balansen i sin trafik med lika

volymer i bada riktningarna.

Kunderna delar Bengt och hans kollegor in i omséttningskategorier, dar kunder som har
en fraktomsattning under 100 kkr. per ar, beraknar man som for dyrbart att gor
personliga kundbesok hos. Dessa kontaktas istéllet per telefon och eventuellt besoker
man kunden nir ett avtal ska undertecknas. Man gor uppfoljning av avtalet med jamna
mellanrum for att bekrifta att kunden 4r ndjd med sitt avtal, men dven denna gors oftast
via telefon. Att detta skulle spegla ett ointresse for mindre foretag haller inte Bengt med
om. Han betonar mer att dessa foretag inte har en sa integrerad transportlogistik inom
foretaget, sa att man oftast kan losa och presentera de flesta mojligheterna via
telefonkontakt. De riktigt stora kunderna har oftast en valdigt stor rabatt pa ordinarie
grundtaxa hos fraktbolagen, 70-85 % rabatt ar inte nagra ovanliga siffror. Detta medfor
att vinstmarginalen ar lag eller till och med ar obefintlig pa vissa transportstrackor.
Detta pastaende bekraftar Bengt och medger att det ar de mindre foretagen som

inbringar mest vinst till transportbolaget i forhallande till frakten.

Bengt upplever att sma kunder oftast har avtal hos flera transportorer samtidigt, kanske
for att de eventuellt ska kunna skicka med vem de vill, nar de vill. Detta paverkar dock
inte fraktpriset eftersom den rabatt som transportorerna erbjuder ar baserad pa en kunds
hela fraktomsattning. Bengt kan dock erbjuda en bonus som ska locka kunderna att
anvanda Schenker med sina transporter. Detta forsoker Bengt paverka genom att
presentera Schenker som ett “transportvaruhus”, dar de kan kopa alla de transporter som

de efterfragar.

Fall dar flera kunder har slagit sig ihop for att kunna forhandla sig till béttre
transportavtal har han mott flera ganger, aven dar dessa sammanslagningar har tagit in
konsulter som gor sjalva upphandlingen. Men att forhandla med dessa konsulter ar svart
tycker Bengt, eftersom de tjanar sina pengar pa procent pa kundens sankta fraktpris.
Detta gor det svart att jobba konstruktivt med kunden for att finna basta mojliga

logistiklosning, eftersom forhandlingen ar koncentrerad till fraktpriset.
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4.3 Intervju med Strombergshyttan Lessebo

Fredrik Persson, kontorist, 2004-05-10
Strombergshyttan skickar glasprodukter vars vikt ar lag forhallande till dess volym,

eftersom det ar stora krav pa emballeringen. Vikten pa godset ar runt 30-40 kg per kolli.

angaende sina leveranser av glasprodukter fran glashyttan Strombergshyttan utanfor
Lessebo. Han har ingen tidigare erfarenhet fran transportbranschen eller nagon relevant
utbildning inom omradet, utan har lart sig under tiden som han har haft ansvaret, att
teckna avtal. Hans intryck fran transportsiljarna som kommer och besoker honom ar att
de ar val palasta och informerar bra och forstaeligt om sina produkter. Det som kan
skilja dem at ar att alla inte kan erbjuda en bra losning pa hans gods dar forhallandet
vikt/volym ar lagt. Han brukar lamna ut de priser som han har pa sin nuvarande

transportor, eftersom han tycker att saljaren da far ett direkt utgangslage att arbeta fran.

Den transportoren han nu har, ar en avhoppare fran Posten och den saljaren lat honom
testkora med bestamt pris utan att skriva avtal. Detta var ett onskemal som Fredrik hade
i forhandlingen. Han fick ocksa ett enhetspris pa sina kollin inom vissa kg-intervaller,
detta for att underlétta fraktberdkningen och undvika dyra skrymmeberdkningar. Ett
problem som ar svart att forhandla om ar kredittiden pa fakturan. Oftast har
transportbolagen bara tio dagars kredit, medan fakturan pa varan har 30 dagar, vilket
innebar obalans i intakter och kostnader. Detta gar bara att paverka marginellt under
forhandlingen. Fredrik tycker inte att det spelar nagon roll var han ringer och bokar
tranporten, det behover inte vara i regionen som bokningen finns. Daremot vill han ha
den personliga servicen och kunna boka via telefon till en transportor som haller i hela
transporten. Godset foljer han sedan via Internet, “Track and Trace”, och ringer endast
till den som tog bokningen om nagot inte funkar som det ska eller det har skett nagra

andringar.

Fredrik provade dven att leta upp en liten transportor i Goteborgsregionen pa Internet,
amnat for en utrikestransport som den ordinarie transportoren inte kunde 16sa. Denna
nya kontakt sdg han som mycket positiv, han fick ett mycket gott bemotande och priset
var ocksa overkomligt trots avsaknandet av avtal. Sa denna losning ar han inte

frammande for att prova fler ganger.
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Fraktpriset ar viktigt under forhandlingen med transportbolaget, eftersom den ofta ar
lika stor som varans varde. Om dock skillnaden inte ar for stor, valjer Fredrik anda
servicen framfor priset. Avstandsrelaterade offerter ar oftast svara att forsta, darfor
forsoker han att fa ett enhetspris pa sandningen for hela Sverige eller en offert som ar

postnummerbaserad.

4.4 Intervju med Tre Plat AB i Alvesta

Ann-Kristin Torgnyson, kontorist, 2004-05-11

Ann-Kristin har ingen utbildning inom logistik och transporter, daremot har hon last
metodik pa hogskoleniva. Inom foretaget har de bestamt sig for att se Over de mest
regelbundna transporterna géllande transportavtal och logistik. Darfor har Ann-Kristin
begirt in offerter fran de narmaste transportorerna, och ska analysera dessa for att
komma fram till det mest fordelsaktiga. Hon tar ingen hjalp av nagon utomstaende eller
nagot fraktberakningsprogram, utan sitter och jamfor offerterna med varandra manuellt.
Detta medfor vissa svarigheter medger hon, eftersom offerterna ar oftast svara att forsta
och beraknade pa olika variabler som kilometer eller postnummer. Hon foredrar en
offert som ar postnummerbaserad mot en som ar kilometerbaserad p.g.a. att det ar svart

att uppskatta avstandet till den kund som man skall leverera till.

Nu har Tre Plat AB overgripande avtal med flera transportorer samtidigt, eftersom de
vill undvika att bli fakturerade enligt transportorsbolagens grundtaxa. Denna ar helt
orimlig enligt Ann-Kristin. De har rakat ut for detta vid enstaka tillfallen, dar det har
visat sig att deras avtal inte har gallt alla transportrelationer. Att bli krediterad for

rabatten i efterhand har visat sig svart.

De har en transportrelation dér de hyr in en lastbil for sina leveranser och hamtningar.
Denna relation bygger pa ett fortroende och vinna—vinna” forhallande till
akaren/chaufforen dar de tillsammans bade ger och tar vid eventuella avvikelser fran
ordinarie rutt. Hela denna relation bygger pa fortroende for varandra, sager Ann-Kristin
och betonar att det ar den personliga kontakten med akaren/chaufforen som ar helt
avgorande. Bakgrunden till detta avtal ar att Tre Plat AB tidigare hade en egen lastbil
som korde dessa sandningar. Vid behovet av investering i en ny lastbil valde man att
kopa tjansten externt istallet. Man har jamfort dessa bada alternativ och funnit att det ar
mer ekonomiskt i deras fall att kopa in samma tjanst externt. Denna tjanst kops lokalt i
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Alvesta och fungerar mycket bra. Hér kan inte de ordinarie transporttjansterna som

Schenker och DHL erbjuder konkurrera i smidighet och leveranstid.

Priset ar mycket viktigt vid fraktforhandlingarna eftersom Tre Platas bransch ar hart
pressad av konkurrenter. En mojlighet att komma ner i pris 4r att anvdnda sig av avtal
som tecknats av delagaren i foretaget, Maskinarbeten AB i Alvesta. Detta foretag har
betydligt storre fraktomsittning och har darfor kunnat forhandla till sig en storre

rabattsats pa frakterna.

I bedomningen om ett avtal eller transport ar bra eller dalig sager Ann-Kristin att
chaufforen spelar en betydande roll, hela transportbolaget vinner pa att de har trevliga
och smidiga chaufforer. Man byter inte gérna tranportor om man ar nojd med den

service man har.

4.5 Intervju med Bellalite AB

Leif Lundgren, agare, 2004-05-10

snabba leveranser.

Inom Sverige anvander man sig av tva transportorer, Posten och DHL. Postens
foretagspaket anvander man for att skicka mindre sandningar och DHL for de storre.
Utover detta har man avtal eller konto hos ett flertal transportorer. Detta for att kunna

valja nagon annan, om den ordinarie inte kan klara av transporten med stiallda krav.

Priset pa frakterna tycker inte Leif varierar sa mycket mellan transportorerna. Han har
uppfattningen att de har en klar bild av varandra och vet var de ska lagga sig vid
forhandlingarna. Bellalite har testat flera transportbolag och tycker inte att de skiljer sig
namnvart fran varandra, gallande transporter och reklamationer. Detta innebar att det
blir priset som avgor i sjalva forhandlingen. Fraktpriset vill han som ett ”All in” pris,
vilket innebar att alla avgifter som bransletillagg och speditionsarvode inkluderas i
frakten. Efter att avtalet 4r klart tycker daremot Leif att det sker en ”smyghdjning” av
frakterna. Denna hojning kan han inte direkt bevisa, utan det ar mer en kénsla som han
har. Eventuellt kan denna hojning bero pa skrymmeberakning som hojer fraktpriset mot
den verkliga vikten. Leif papekar att det ar ett problem som mer géller importen fran
utlandet, dar Bellalite ar satt som fraktbetalare. Det som hander ar att godsets skrymme
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andras efter det har lamnat avsandaren, utan att varken avsiandaren eller mottagaren
aviseras om detta. Detta gor att det blir omojligt att pa forhand berakna frakten innan

fakturan kommer fran transportbolaget.

Vid de tillfallen som Bellalite skickar med nagon annan transportor an sin ordinarie,
forhandlar de till sig ett spotpris for just denna specifika sandning. Nivan pa denna frakt
brukar inte skilja sig namnvart fran de ordinarie avtal som de har med Posten och DHL.
Forklaringen till detta, menar Leif, kan vara att sandningen gar som utfyllnadsgods och

inga extra kostnader tillkommer for transportoren.

Reklamationer och skador forekommer néstan aldrig, sager Leif. Det handlar mer om att
emballera godset bra innan man skickar det. Darfor har Bellalite ingen generell
varuforsakring pa sitt gods, utan tecknar en varuforsakring hos transportbolaget for

enstaka sindningar.
Slutligen sager Leif att han tycker transporter ar roligt att arbeta med och han skulle

vilja d4gna mer tid at detta. Men han inser att skulle man kolla alla fakturor och soka alla

mojligheter, sa gar det at en heltidstjanst bara for detta.
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4.6 Intervju med Kallstrom & Nilsson, Metall AB i Hillerstorp
Thomas Nilsson, delagare, 2004-05-07

Kallstrom & Nilsson har fyra anstéllda och tillverkar platdetaljer till en rad olika
branscher. Man har medvetet sorterat bort bil- och telecom-industrin fran sin kundkrets,

pa grund av att dessa ar allt for prispressade och inte ger nagra marginaler.

Thomas sager att de anvéander sig av Schenker nér de ska skicka inom Sverige men att
de inte direkt har forhandlat om transportavtalet. Schenker skickar ut prislistor och
offerter till dem varje ar och darfor har de fortsatt att anvanda dem nar de ska skicka sitt
gods. Thomas sager aven att det ar oftast brattom med deras leveranser, darfor maste
man anvanda sig av de stora transportbolagen. Schenkers offerter ar svara att rakna pa,
anser Thomas, darfor ringer de ibland och fragar vad frakten blir pa enstaka sandningar.
Bokningen till Schenker ar smidig, de ringer till en person pa narmaste kontor och talar
om vad de vill skicka. Transporterna fungerar bra, de ar nojda med den sena
hamtningstiden och leveransen till kund. Deras foretag ligger néra ett storre som ocksa
anvander Schenker som transportor, vilket forklarar den sena hamtningstiden tror
Thomas. Nar de skickar inom Gnosjo-, Vaggeryd- och Viarnamo kommun, anvander
Killstrom & Nilsson sig av en annan transportor, Gnosjo trafik AB, som 4r ett lokalt
transportorsbolag. Dessa bedriver endast daglig trafik i regionen, frakter i ovriga
Sverige utfor man bara pa bestallning. Hos dem har Kallstrom & Nilsson forhandlat
fram ett avtal som ar betydligt billigare per pallplats, dn de priser som de har hos
Schenker. Vid fragan om de har forsokt att sla sig samman med andra foretag nar det
galler att forhandla om frakter, sa siger Thomas att det har han inte tankt pa. Men de ar
med i Gnosjo Industriforening, och dar erbjuder de eventuellt en sddan mojlighet som

han ska kolla upp.
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4.7 Intervju med Fig Metall AB i Gnosjo
Leif Johansson VD, 2004-05-07

Fig Metall utfor legoarbeten inom bl.a. svarvade detaljer och levererar till hela Sverige.
Leif har ingen utbildning inom transporter eller logistik utan &r sjalvlard, han saknar
aven den tiden som det kravs att for att sétta sig in i amnet.

Av Fig Metals transporter betalas det mesta av mottagaren. Detta kommer sig av att
deras kunder oftast ar betydligt storre dn dem sjalva och har darmed bittre avtal. Det har
funnits tillfallen dar Fig Metall har betalat frakten pa en relation som vanligtvis ar
mottagarefrakt och sedan debiterat framat. Vid de tillfallena har man fatt en reaktion

hos sin kund om att de tyckte frakten varit hog.

Idag har de endast avtal med en rikstackande transportor i Sverige, DHL. Lokalt i
regionen anvander de sig av Gnosjo Trafik AB. Dessa ar Leif mycket nojd med.
Gnosjo Trafik ar i jamforelse med DHL, bade billigare i frakt och lattare att fa tag pa.
Daremot ar transportsaljarna fran DHL val palasta och duktiga, darmed ger de ett
fortroendegivande intryck nar de kommer for att teckna nya avtal. Fig Metal far besok
ungefar en gang om aret av DHLs transportsaljare och oftast da i samand med avtalets
fornyande.

Leif tycker att konkurrensen pa den rikstackande transportmarknaden ar obefintlig och
han far kanslan av att DHL och Schenker har delat upp marknaden mellan sig. Detta
visar sig genom att Schenker inte ar intresserade av att lagga offerter pa Fig Metals
transporter. Denna brist pa konkurrens gor att Leif hamnar i svart forhandlingslage mot
DHLs transportsaljare. Nar de vill hoja offerterna t.ex. pa grund av hojt bransletillagg,

sa maste Leif acceptera.

Mojligheterna att fa en personlig respons vid bokningen hos de stora transportorerna
tycker Leif ar for dalig. Han jamfor med Gnosjo Trafik dar den snabba responsen ar det
han uppskattar mest, sarskilt tillgangligheten vid sjidlva bokningen av transporterna.

Annars betonar Leif att fraktpriset ar det avgorande i Fig Metals transportavtal.

For framtiden har han ingen plan for hur han ska vanda sitt daliga forhandlingslage
gentemot DHL. Konkurrensen 4r noll sager Leif. Eventuella sammanslagningar i
fraktupphandlingarna med andra foretag, har han inte funderat pa. Gnosjo
Industriforening har ett centralt transportavtal med UPS for paket inom Europa men det
ar inget som passar Fig Metals produkter.

39



4.8 Intervju med R-kas AB i Gnosjo
Ulrika Sigvardsson, kontorist, 2004-05-10

R-kas ar ett legoforetag som producerar tradprodukter i stal t.ex. burar.
Ulrika har ingen utbildning eller tidigare erfarenhet inom transporter, fortaget har heller
ingen som ar avsatt att syssla med transportbiten, utan det blir den som har tid for

stunden.

Vid transportforhandlingarna tycker Ulrika att det ar svart att jamfora offerterna med
varandra. Hon namner bl.a. att tranportorerna kan lamna olika rabatter pa olika
transportlinjer, vilket gor det svart att hitta den mest fordelsaktiga. Hon kanner
verkligen ocksa att R-kas ar ett litet foretag nar de transportforhandlar. R-kas har avtal

hos alla storre transportorer for att undvika att bli debiterad efter deras grundtaxa.

Servicen fran transportbolagen ar Ulrika nojd med, hamtningstiden varierar dock
mycket mellan dem. Har kan man inte styra transportorerna, utan far anpassa sin
produktion efter dem. Ulrika har daremot inte haft nagot problem med detta, utan
namner att det viktiga ar att man vet nar bilen kommer sa att man har mojligheten att
anpassa sig. Hon namner ocksa att chaufforen som hamtar och Iamnar ar en mycket
viktig bit i hela transportkedjan. R-kas godsmottagare marker ocksa stor skillnad om det
inte ar den ordinarie chaufforen som kor utan det ar en ersattare. Detta paverkar bade
transporttiden och leder till reklamationsarenden till foljd av sandningar som inte ar

kompletta.

R-kas har aldrig forhandlat tillsammans med nagot annat foretag for att kunna uppna ett
mer formanligt avtal. Men de kanner att de far betala ett hogt fraktpris bara for att de
inte har hogre fraktomsattning. Ulrika har en kéansla av att det skiljer 30-35% pa

rabatten som de erhaller mot vad de storre bolagen har.

Transportbokningen skoter Ulrika vi EDI, dar erhaller hon dven transportdokumenten

fran transportoren. Detta fungerar bra och ar smidigt.

Personliga besok utfors endast av en transportor. Ulrika anser att det ar nodvandigt med

ett sadant for att man ska fa ett fortroende for transportoren.
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5. Analys
I analysen har vi utgdtt frdn Gronroos (1990) teori om vilka kriterier som anses ha god
kvalitet och service. Till dess har vi lagt de kriterier som har framkommit under vdra

intervjuer med smd transportkopare, frdn teorier samt frdn egna erfarenheter.

5.1 Transporttjansten och dess nytta

Alla foretag vi har intervjuat anser att transporten ar viktig i deras varuflode. De namner
inte detta som “’ledtid mot kund”, men det ar anda det de menar nar de sager att de saljer
pa korta leveranstider.

De lagger ocksa stor vikt pa att alltid ha en mojlighet att skicka godset nar de vill, och
detta loser de genom att ha avtal med manga transportorer samtidigt. Ingen av de vi har
intervjuat har forsokt att forhandla fram en helhetslosning som ticker hela deras behov

med en transportor.

5.2 Logistikkunnande i smaforetag

Att intresset har okat for transportlogistik kan vi inte pavisa med var empiri. De
personer som handlagger dessa arenden hos smaforetagen har oftast detta som en
bisyssla. Vilket innebar att dessa arbetsuppgifter kanske bara utfors en gang om aret,
ofta i samband nir transporavtalet skall omforhandlas. Allmént tycker de att transporter
ar intressant, men har inte tid att engagera sig. Manga skulle vilja 4gna mer tid at att

undersoka transportmdjligheter och fakturor.

Den ena sdljaren vi har varit i kontakt med anser att intresset och kunskaperna bland
smaforetagare har blivit battre. Intresset for transportfragorna hos smaforetagen beror pa
hur mycket tid som den som handlagger dessa drenden kan avsitta for detta. Personerna
har inte heller nagon logistikutbildning eller annan erfarenhet inom branschen, utan har
lart sig av erfarenhet. Detta medfor att de inte klarar av att gora berakningar pa
logistikkostnader, sasom lagerkostnader kontra just-in-time. Priset far en stor betydelse

eftersom manga anser att transportorerna erbjuder likvardiga tjanster.
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5.3 Kanda problemomraden

1. Hoga fraktpriser
Inget problem som togs upp direkt. Nagon patalade att utan avtal blir frakterna helt
orimliga. Vi tonade medvetet ned prisfragan vid intervjun eftersom vi inte ville har

priset som huvudtema i diskussionen.

2. Nyckfulla avgifter

Kunderna uppfattar diverse tilliggsavgifterna i offerterna som nyckfulla. Bransletillagg
och speditionsarvode ar exempel pa tillagg kan hoja grundfrakten med atskilliga
procent.

Skrymmeberakning pa godset ar ocksa svarforstaligt pa offerterna, men storst problem
ar om skrymmet andras efter att godset lamnat avsandaren. Man har da ingen mojlighet

att pa forhand beréakna frakten.

3. Langa transporttider
Ingen har rapporterat detta som ett problem. De ledande transportorerna har ett vl

uppbyggt transportniat som ticker hela Sverige inom rimliga transporttider

4. Minimifrakter

Enligt de bagge saljarna offererar man inte inrikesfrakter med detta tillagg.

5. Varierande transporttider
Ingen har rapporterat detta som ett problem. Detta beror troligtvis pa att transporterna

genomgatt en klar effektivisering genom hubbverksamheten.

6. Hamtning och lamning
Bristande avisering av transportorerna paverkar hamtning och lamning negativt hos
kunderna. Manga smaforetag upplever forseningar och andringar av avtalad tid som ett

stort problem.

7. Reklamations hantering
En snabb reklamationshantering uppskattas hogt hos kunderna dven av
transportsaljarna. En kund namnde att hanteringstiden skilde sig mycket at mellan

Schenker och det lokala alternativet som finns i regionen, Gnosjo Transport AB. Detta
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beror pa en vl fungerande relation mellan parterna och i detta fall kortare beslutsvagar

hos transportoren.

8. Svart att forsta frakttariffer

Detta ar nagot som alla kunder ser som ett problem, i synnerhet nar man i forhand ska
rakna ut vad man ska betala i frakt. Problem anses dven finnas nar man gor en
kontrollrakning, en del har 16st detta genom att skaffa sig ett ”All in” pris som
inkluderar avgifter som bréansle- och speditionstillagg. Att jamfora olika transportorers
offerter anses ocksa vara svart.

Manga foredrar en postnummerbaserad tariff istallet for en som ar kilometerbaserad.

En offert dar priset anges per pallplats istallet for vikt underlattar ocksa.

9. Godsskador

Ingen har rapporterat detta som ett problem. Enligt en av siljarna anses det vara ett
problem nir en godsskada intraffa vid en leverans till en smaforetagare. Problemet
anses vara att smaforetagare i allméanhet inte har nagra inarbetade rutiner vid dessa

tillfallen, vem skall han kontakta etc.

10. Granser for mangdrabatter
Mangdrabatter ar inget som beror smaforetagare, da de inte har sa stora

sandningsvolymer.

11. Ratt tillgang till lastbarare/utrustning.
Ingen har rapporterat detta som problem. Troligen inte relevant for pall och styckegods
vilket de flesta skickar. I allméanhet vet transportoren om vad man skall transportera i en

kunds rakning, darav har transportoren tillgang till ratt utrustning.

5.4 Karnprodukt, kringtjanster och annat vardeskapande

Smaforetagarna utnyttjar endast transportorerna vid sjalva transporten. Andra
kringtjanster sasom lagring, sortering, markning och dokumenthantering utnyttjas
betydligt mindre.

Virdeskapande handlingar sa som information om vad som en transportor ar behjalplig
med framkommer inte eftersom relationerna mellan parterna ofta inte ar sa personlig,
exempel pa detta ar kunskaper om godshantering eller pa vilket satt det ar billigast att
frakta en produkt. Annat som smaforetagen tycker ar vardeskapande ar sena
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hamtningstider, att inte kdnna sig bunden till ett avtal och darmed flexibelt kunna vilja
mellan olika transportorer. En kund fick i en manad “prova pa” leveranser for att se hur
det fungerade, detta ansags av honom vara viardeskapande. En personlig kontakt hos

transportoren, anses ocksa av manga vara vardeskapande.

5.5 Leverantorsbedomning och leverantorssamverkan

Flera av respondenterna har papekat att bemotandet ar viktigt, sarskilt mojligheten att fa
tillgang till en personlig kontakt. Chaufforernas upptradande anses ocksa vara viktigt
for en bibehallen relation mellan parterna. Schenker utfor en gang per ar en
enkatundersokning om chaufforernas agerande och bemotande hos kunderna, for att
kunna bli battre.

Besok fran transportsaljare ar nagot som skulle kunna stirka relationen mellan de
foretag som vi har varit i kontakt med och deras transportbolag. Detta utfors inte

eftersom de koper for lite transporttjanster.

5.6 Prisets betydande roll

Priset 4r den viktigaste faktorn tycker alla som har intervjuats. Alla vill givetvis betala
ett sa 1agt pris pa frakterna som mojligt. Problemet ar att de intervjuade smaforetagen
inte har en tillrackligt stor volym for att kunna vara en stark forhandlare. Istillet
anvander man sig av samarbetspartners avtal for att kunna fa ner priserna. En del talar
om vad de betalar i dag for att i morgon betala ett lagre pris hos en annan transportor.
Nagon tycker att transportorerna ligger likvardigt i pris, darav laggs ingen vikt vid
forhandling.

En av saljarna namnde att manga smaforetag ar avtalslosa, darav galler dagspriset som

givetvis ar hogre dn om man har ett avtal med en transportor.

5.7 Forhandling

Eftersom vara intervjuade foretag ar av mindre storlek har de oftast inte mycket att
vinna vid en forhandling med en transportor. Innehar foretagen ratt produkt som ar
intressant for transportoren sa kan villkoren andras.

Eftersom foretagen ar sma besoks de heller inte av nagon forsaljare, utan far da ta en

forhandling via telefon, dven detta till smaforetagares nackdel.
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Manga av smaforetagen vill vara avtalslosa, darav vill de ej heller ga in i en
forhandling. En del av foretagen har avtal med flera transportorer for att de vill ha alla
vagar oppna och har en radsla att binda upp sig till en viss transportor.

Det ar vanligt att smaforetagen later den transportor som har det lagsta priset for dagen

frakta godset, detta sker givetvis inte heller med nagon forhandling.
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6. Slutsats
Vi kommer i detta kapitel att dra slutsatser av det vi kommit fram till i vdrt arbete.
Kapitlet fortsdtter med en utvdrdering av arbetet ddr vi ser pd dverensstimmelse mellan

resultat och syfte, arbetets relevans, generaliserbarhet och forslag till fortsatt forskning.

6.1 Egen slutsats

De sma foretagen har som regel inte en transportor som de har en trogen relation till.
De flesta har skaffat nagon form av avtal med flera transportorer for att i vart fall
undvika att bli debiterade enligt deras grundprislista. De sma foretagen ar pa det stora
hela ndjda med de tjanster som transportforetagen erbjuder. Vad giller avtalsvillkoren
kanner man sig dairemot helt utlamnad till transportorerna. Ingen av de foretag vi har

undersokt har forsokt forhandla om en helhetslosning pa sina transportbehov.

Som smaforetagare har vi forstatt att man inte har sa mycket att saga till om gentemot
de stora transportgiganterna. Finns det tillgang till mindre transportorer pa den lokala
marknaden ar det ofta de man anlitar. De tar vanligtvis stora som sma kunder lika
seriost, detta exempel finns att studera i Gnosjo. Som smaforetagare ar man som vi
namnt ofta anknuten till mer dn en transportor, detta for att hela tiden ha val. De
omprovar darmed standigt sina relationer. Ar de dock knutna till en viss transportor
kravs det ofta inte en stor anstrangning fran ett transportbolag for att vinna deras
intresse. Det kan vara ett lite lagre pris, lite hogre bonus, eller en starkare

transportrelation.

Fran Scharys elvapunktslista over problemomraden som smaforetag upplever i
relationen till sin transportor har vi tagit fram de punkter som vi anser vara relevanta pa

smaforetagarnas situation.

Hoga fraktpriser

Kunderna tycker att de far alltfor sma rabatter pa grundtaxan jamfort med de storre
foretagen. I en del fall kan inte transportoren motivera en hogre kostnad som skél. Aven
smaforetagen ligger manga ganger centralt och till och med vagg i vagg med foretag dar

transportoren hamtar och levererar till en betydligt lagre frakt.
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Nyckfulla avgifter

Avtal och offerter dar frakten ar exkluderad extra avgifter t.ex. speditionsarvode och
bransletillagg tycker kunderna ar svara att rakna pa. De vill att dessa avgifter ska vara
inkluderade i grundfrakten. De vill pa ett enkelt satt kunna berakna vad frakten kommer

att kosta innan man skickar godset.

Reklamationshantering

En snabb handlaggning av reklamationerna ar viktigt och det ger ocksa ett starkt
fortroende till transportoren hos kunderna. Har berommer man de mindre
transportorerna och havdar att de upplever att de har kortare handldggningstid i dessa
arenden. Det beror sékert att ett mindre foretag och har kortare beslutsvagar och vet

oftast vem som hanterat godset

Svart att forsta frakttariffer
Kunderna har svart att rakna pa avtal och anser att dessa kan goras enklare eller

eventuellt att kunden far en frivillig utbildning i att tyda frakttarifferna.

Godsskador
Beror mycket pa vilken chauffor som lamnar och hamtar godset hos kunderna. De sager
att det oftast marks nar den ordinariechaufforen ar ledig genom att godsskador och gods

som forsvinner blir vanligare.

Det framgar att palitlighet i samband med lastning och lossning av godset ar en viktig
faktor som paverkar valet av transportor. Manga smaforetag upplever forseningar och

andringar av avtalad tid som ett stort problem.

Det kan noteras att antalet problemomraden har minskat genom det kvalitetsarbete som
transportforetagen har bedrivit under de senare decennierna. Det ar var egen uppfattning

att t.ex. skadat gods var ett betydligt storre problem tidigare.

Det ar allvarligt att smaforetagen har problem att forsta grunden for debiteringen och
kunna jamfora olika erbjudanden vilket ger dem en svag mojlighet att agera som aktiva
kopare av transporttjanster. En transportor som ar intresserad av att ha de sma foretagen
som kund skulle gora klokt i att forenkla sina frakttariffer. Kanske genom att skapa en
sarskild smaforetagslista for pall och paketgods dar priserna inkluderar de poster som i

dag kommer som tillagg utover fraktpriset.
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De sma foretagen kanner att de ar i ett kraftigt underlage mot transportforetagen och ar
darfor radda for att sluta avtal med en speditor for allt sitt gods utan vill behalla sin
valmojlighet att forsoka spela ut speditorerna mot varandra. Vi ar tveksamma till denna
strategi och tror att den leder till att de far en samre logistisk losning pa sina transporter.
Om man anvander sig av en transportor kan man fa en battre personlig relation som
positivt paverkar kringtjanster som speciallosningar pa transporter. Genom att ha en bra
personlig relation med en transportor forbattras godskannedommen och darmed

godshanteringen.

6.2 Egna synpunkter

Vi har har valt att samla de synpunkter vi har pa hur de sma foretagens situation som
transportkopare kan forbattras. Detta gor vi i form av en lista med goda rad till kopare

och séljare av transporter.

Rad till transportoren

o Forenkla tarifferna sa att kunden forstar vad en specifik transport kostar. Priset
skall inkludera det som i dag tillkommer utover det rena fraktpriset.
o Priserna bor baseras pa postnummeromraden istéallet for avstand.

o Erbjud ”prova pa period” innan avtalsskrivning.

Rad till smaforetagen
o Skaffa kunskap om transporter.
o Begar att fa offert som ar postnummerbaserad och som inkluderar allt som i dag
tillkommer utover fraktpriset.
o Forsok forhandla om bonusavtal for att fa battre villkor.
o Forsoka att arbeta upp en bra relation som i sin tur leder till en battre forstaelse

for kundens rakning.

48



6.3 Anvandbarhet

Resultatet ar anvandbart for saval smaforetag som transportforetag med smaforetag som
kunder. Rapporten belyser de problem som de sma foretagen upplever i anslutning till
transportavtalet och foreslar losningar sa att man battre kan tillfredstalla varandras

behov.

6.4 Egen kritik

Om man ser till metoden vi har anvant oss av, skulle man kunna komplettera med en
kvantitativ undersokning for att bekrifta resultaten. Detta hade tagit for stor del av den
tid vi haft for att bli klar med uppsatsen pa uppsatt tid. Vi skulle ha kunnat utfora
ytterligare intervjuer for att aven dar bekrafta vart resultat. Detta har vi inte valt att gora

eftersom svaren har varit likartade fran alla intervjuade smaforetagare.

6.5 Egen bedomning

Vi anser att vi har kommit fram till ett bra och starkt resultat, efter att noggrant i forvag
formulerat fragorna som vi stallt till respondenterna. Informationen vi har samlat in
tycker vi stimmer bra Overens med den teori vi har valt att styrka analysen med. Trots

att respondenterna har olik bakgrund har svaren blivit likartade.

6.6 Egen reflektion

Genom att gora en kvalitativ undersokning ar man beroende av att ta tillvara pa den tid
som respondenterna har att erbjuda. En del har tagit sig tid direkt andra har bett oss att
aterkomma vid ett senare tillfalle. De mesta vi har varit i kontakt med har varit valdigt
tillmotesgaende och delat med sig av sina kunskaper och asikter. Andra har inte velat

vara en del av denna undersokning och avbojt oss sitt intresse.

6.7 Forslag till fortsatt arbete

Efter att utfort denna undersokning har det givit oss en del fragor som man skulle kunna
agna sig at i framtida studier. Man skulle kunna utfora en undersokning med andra typer
av kundforetag, inom andra branscher for att se vad det resultatet kommer att visa. Man

skulle aven kunna studera fraktpriserna pa ett mer utforligt vis, gora ett jamforande

studie mellan sma och storre foretag, jamfora inkops- och forhandlingsstrategier,
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utveckla ett forslag pa en forenklad prislista eller gora en guide for smaforetag som

skall jamfora olika transportalternativ.
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Bil.1 Intervjufragor till saljare

1.

N kW

Kan foretagen rakna pa hela transportkostnaden i form av “lagerkostnad”,
ledtider m.m? Forutom priset vilka punkter ar viktiga for den lilla kunden,
punkterna nedan anvands som stod.

* Nyckfulla avgifter

* Langa transporttider

*  Minimifrakter

* Varierande transporttider

* Hamtning och ldmning

* Reklamationshantering

* Svart att forsta frakttariffer

* Godsskador

* Granser for méangdrabatter

* Tillgang till ratt transportutrustning

¢ Bemotande

Hur skiljer sig fragorna mellan stora och sma foretag? Kan man marka skillnad
pa om personen ar “’skolad” i amnet eller vl insatt i transportfragor.

Ar ”vinna — vinna” konceptet etablerat i foretagen?

Vad iar en intressant kund i dina 6gon? Omsattning, godsméngd, godstyp...
Hur gor du for att fanga upp den lilla kunden?

Gors det uppfoljningar/kundbesok aven hos sma kunder?

Far du kanslan av att sma kunder anviander sig av flera olika
transportorer/transportorer? Ar det i sa fall till olika sorters produkter, eller
samma?

Ar det intressant att gora en helhetslosning dven till en liten kund?

Berattar kunden sina nuvarande priser?
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Bil.2 Intervjufragor till foretag

Hur bedomer du att ni ar insatta i logistiska fragestallningar?
Vilken bakgrund har inkoparen av trp tjanster, skola, yrkeserfarenhet?

Har ni avtal med nagon transportor? Varfor inte?

L

Forutom priset vilka faktorer uppfattar du som viktiga? Listan nedan anvénds
som stod for diskussionen.

* Nyckfulla avgifter

* Langa transporttider

* Minimifrakter

* Varierande transporttider

* Hamtning och lamning

* Reklamationshantering

* Svart att forsta frakttariffer

* Godsskador

* Granser for mangdrabatter

* Tillgang till ratt transportutrustning

¢ Bemotande

5. Ar ”vinna — vinna” konceptet etablerat i foretagen? Att man far ge och ta i

forhandlingarna med transportbolaget.

6. Vad ar viktigt for er nar transportavtal skrivs?
7. Hur stéller ni er till fraktkostnad/transportsatt forhallande till varans varde.
8. Hur jamfor ni fraktofferter med varandra. Lamna ni ut priser pa nuvarande

frakter till saljare?

9. Vad ar det som avgor vilken transportor ni valjer att anlita i ett specifikt fall?
Vilka av punkterna ovan ar viktiga vid valet?

10. Kanner ni att era transportorer lyssnar pa era behov? Ge exempel fran det
senaste aret.

11. Har nagon siljare fran en transportor kontaktat er under det senaste aret?
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