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Forord

Studien har genomforts inom ramen for examensarbete pa
Hogskoleingenjorsprogrammet Ekonomi och produktionsteknik (180 hégskolepoiang)
pa Chalmers tekniska hogskola. Examensarbetet omfattar 15 hogskolepoidng och har
genomforts under varen 2013. Det har varit ldrorikt att applicera de kunskaper som vi
erhéllit under utbildningens tre ar. Vi har under arbetets géng haft stort stod frén vér
handledare Tomas Karlsson som vi dven vill framfora ett stort tack till. Vi vill dven

framfOra ett stort tack till de personer som medverkat i studien pa olika sétt.

Goteborg juni 2013
Mikael Strid & Niklas Johansson
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Sammanfattning

Bakgrund:

Syfte:

Metod:

Slutsatser:

Nyckelord:

Forskning tyder pd att SME-foretag inte har samma resurser som de storre
foretagen. Detta medfor att enskilda inkdpsavdelningar saknas samt att det
ej finns tydliga strategier for hur leverantdérerna hanteras. En bransch som
har manga sma och medelstora foretag dr krog- och restaurangbranschen.
Denna bransch dr inte lika vélstuderad som den producerande industrin
gillande dessa aspekter. Det kan dock antagas att inkdpsprocesserna det ar
lika viktigt for krog- och restaurangbranschen som for den producerande

industrin.

Att Dbeskriva, analysera och jdmfora krogar och restaurangers
inkdpsprocesser samt att undersdka hur dessa korrelerar med befintliga

teorier rorande inkdpsprocesser och leverantdrsrelationer.

Tva nischsegment, Premiumrestauranger och Ol-stillen, har studerats.
Semistrukturerade intervjuer har genomforts med relevanta personer inom
dessa segment. Totalt har atta intervjuer genomforts pd lika ménga krogar
och restauranger. En teoretisk referensram som bidrar till analysen av de

empiriska fynden har definierats.

Modifierade inkop skiljer sig mellan de tvd segmenten vilket frimst kan
kopplas till Premiumrestaurangernas mer komplexa virdeerbjudande. Det
kan konstateras att resurser i form av tid ldggs péd att kontinuerligt
genomfora produktprover. Bdda segmenten beskriver att de relationsméssiga
faktorerna paverkar inkdpen. Aven den, av de tvd segmentens, upplevda
marknadsosédkerheten kan kopplas till de komplexa viardeerbjudandena. Hur
inkOpsorganisationerna vid respektive restaurang dr arrangerade beror
frimst pa det specifika ledarskapet och de normer som réder inom
organisationen.

Inkopsprocesser, relationer, krog- och restaurangbranschen,
inkopsorganisationer
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A qualitative study of restaurants procurement processes

Bachelor of Science in Engineering

Economics and manufacturing technology

MIKAEL STRID & NIKLAS JOHANSSON

Department of Technology Management and Economics

Division of Management of Organizational Renewal and Entrepreneurship

Chalmers University of Technology

Research indicates that SME does not hold the same amount of resources as
larger enterprises. This implicates that specific purchasing departments lack
clear strategies on how to deal with suppliers. An industry that consists of a
high amount of SMEs is the restaurant industry. This industry it not as well
studied as the manufacturing industry regarding those aspects. It can be
assumed that the purchasing processes are as important for the restaurant

industry as for the manufacturing industry.

To describe, analyze and compere pubs and restaurants purchasing
processes and investigate how these correlates with the current research

regarding purchasing processes and supplier relationships.

Two niche segment, “Premiumrestauranger” and “Ol-stillen”, has been
studied. Semi structured interviews has been conducted with relevant
persons within these segments. A total of eight persons have been
interviewed at an equal number of restaurants. A theoretical framework
which contributes to the analysis of the empirical findings has been

constituted

Modified purchases differ between the segments that most is correlated with
the higher degree of complexity of the value offer at the
“Premiumrestaurangerna”. These restaurants continuously test a large
amount of products. Both of the segments describe that relationships
strongly affect the purchases. The market uncertainty that the restaurants
perceives can be connected to the complexity of the value offer. How the
purchasing organization is structured mostly depend on the specific
leadership and the current norms at each organization.

Purchasing processes, relationship, restaurant industry, purchasing
organizations
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1 Inledning

Foretag har olika kompetenser for att fordadla rdmaterial och skapa mervirde for
sina kunder. Otvivelaktigt dr att de foretag som forddlar aluminium skiljer sig
frin en restaurang. Gemensamt for fOretagen dr att de &r beroende av att
inforskaffa ramaterial. Inkopen péverkar i stor utstrickning de bada foretagens
l6nsamhet och den produkt eller tjanst som foretagen tillhandahéller. Omfattande
studier av producerande foretags inkOpsprocesser har tidigare genomforts. Ett
rimligt antagande dr att restaurangerna och krogarna ér lika beroende av sina
inkép som det tillverkande foretaget. Trots detta aterfinns fa studier eller teorier
som berdr denna typ av foretags inkdpsprocesser. Denna studie syftar till att 6ka

kunskapen om hur korgar och restauranger arbetar med sina inkopsprocesser.
1.1 Problembakgrund

Den 6vervigande andelen av foretag i Sverige klassificeras som enmansforetag,
mikroforetag eller smé foretag (99,5%) enligt SCB (2012). Okande konkurrens
och globalisering medfor att antalet mojliga leverantérer och stidndigt okar. En
viktig aspekt for foretagens lonsamhet dr relaterade till inkop av varor och
tjanster. I den konkurrensutsatta affarsvirld som vi befinner vi oss i idag dr det
inte endast pris som avgor vid inkop, relationer mellan leverantérer och kunder
visar sig dven vara en strakt bidragande faktor enligt Gadde och Snehota (2000).
Flera 6vriga faktorer utéver produktens specifikationer och utférande vivs ofta in
i besluten. Exempelvis relationer, kompetens och dynamiska mdojligheter att

utveckla gemensamma I6sningar enligt Whittmann et al. (2009).

D4 mindre foretag inte har samma resurser som de stora foretagen finns det
vanligtvis inte enskilda inkOpsavdelningar och strategier hur leverantorer
hanteras Ellagaard (2006). Det kan dock antagas att inkOpsprocessen dr lika
central i de mindre foretagens virdeskapande. Ddrav dr det intressant att studera
mindre foretags inkopsprocesser. Ellagaard (2006) menar att det krdvs ytterligare
forskning for att erhalla en bittre forstaelse for hur sma och medelstora foretags
inkopsprocesser hanteras. Krog- och restaurangbranschen bestdr av manga sma
och medelstora foretagare. Detta i kombination med att det ej ar vanligt

forekommande med studier av krog- och restaurangbranschens inkop ar vi
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intresserade av att undersoka detta d@mnesomrdde ndrmare. Det dr dven av
intresse att utreda huruvida krog- och restaurangbranschens inkOpsprocesser ar
homogena for olika segment inom branschen. Inom krog- och
restaurangbranschen finns det, liksom inom industrin, ett flertal olika segment
som konkurrerar genom olika nischer. Det &r av stort intresse att studera om vilka

likheter och skillnaders som finns inom branschens olika segment.

1.2 Syfte

Att beskriva, analysera och jamfora krogar och restaurangers inkopsprocesser
samt att undersoka hur dessa overensstaimmer med befintlig forskning och teori

rorande inkopsprocesser och leverantorsrelationer.

1.3 Fragestillningar

For att uppna syftet med studien kommer f6ljande fragestéllningar behandlas

1. Vad utmérker krogar och restaurangers inkdpsprocesser?
2. Vilka likheter och skillnad rorande inkopsprocesser och
leverantdrsrelationer finns det mellan olika segment i1 krog- och

restaurangbranschen?

1.4 Avgransningar

For satt kunna jimf6ra olika segment av krog- och restaurangbranschen viljs tva
typer av krogar och restauranger ut. Dessa dr Premiumrestaurnager och Ol-
stdllen. Studien innefattar dessa krogar och restaurangers inkop av mat och dryck
och i synnerhet ink6p av alkoholhaltiga drycker. Fokus for studien kommer att
vara Premiumrestaurnagernas och Ol-stillens upplevelse av inkdpsprocessen. De
studerade krogarna och restaurangerna kommer att vara belidgna i Géteborg med

omnejd.
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2 Teoretisk referensram

For krogar och restauranger ar kostnaderna for ravaror och komponenter en stor
kostnadspost. Inkdpen av ravaror och komponenter ligger dven till grund for
kvaliteten som den forddlade produkten slutligen erhaller (Van Weele, 1998).
Den teoretiska referensramen behandlar tre omrdden, inkdpsprocessen,
osikerheter samt inkopscentrats uppbyggnad. Dessa tre omraden behandlas
separerat fran varandra i den teoretiska referensramen. Dock foreligger det en
stor interdependens mellan samtliga tre omraden och det gar inte att behandla
omradena som enskilda aspekter da foretags inkops studeras. Indelningen har
genomforts for att skapa struktur 1 studien. Inledande presenteras en
overgripande teori for respektive omrade som dérefter berikas och nyanseras med
ytterligare koppling till forskning rérande dels sma och medelstora foretag, dels

hur restauranger och krogar arbetar med inkdpen.
2.1 Inkopsprocessen

For att jimfora marknadens olika leverantorer och erbjudanden strdvar inkdpare
att oversitta for- och nackdelar till ekomiska siffror for att kunna fa det bésta
erbjudandet 1 forhéllande till ekonomiska-, tekniska-, sociala- och serviceméssiga
aspekter (Kotler, et al., 2009). Detta dr dven gillande for krogar och restauranger
vid deras inkdp av ravaror och produkter. O’Donovan et al. (2012) har studerat
en direkt leveranskedja mellan livsmedelsproducenter och restauranger. Det
framgar av studien att relationerna primért ar transaktionsfokuserade. Forfattarna
menar att det endast i ett fital av de studerade fallen fanns inslag av mer
avancerade strategiska relationer med exempelvis syfte att skapa gemensamma
projekt och virden. Detta kan, enligt forfattarna, tyda pa att branschen inte
utvecklats lika langt inom leveranskedjeoptimering som andra branscher. |

studien framgér att relationer mellan kunden och leverantoren ar viktigt.

Kotler et al. (2009) har identifierat 8 steg som foretag genomgéar vid en
ink&psprocess. Forfattaren definierar tre olika typer av inkop, ny produkt och ny
leverantér, modifierade inkép samt raka aterkop. Forekomsten av de olika stegen
vid de olika typer av inkdp varierar ndgot. Nedan 1 tabell 1 foljer en redogorelse
for de olika typerna av inkdp samt hur dessa paverkar vilka steg i

ink&psprocessen som foretaget genomgar 1 sin inkdpsprocess.
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STEG I EN INKOPSPROCESSS Ny produkt & leverantér  Modifierat dterkép — Rakt dterkip

1. Problemuppkomst JA KANSKE NEJ
2. Generell behovsbeskrivning | JA KANSKE NEJ
3. Produktspecificering JA JA JA

4. Leverantorssokande JA KANSKE NEJ
5. Offertforfragan JA KANSKE NEJ
6. Leverantorsval JA KANSKE NEJ
7. Orderrutinsspecifikation JA KANSKE NEJ
8. Utvirdering JA JA JA

Tabell 1: Steg i en inképsprocess (Kotler et al., 2009)

Kotler et a. (2009) menar att ett foretag kan genomfora tre olika typer av inkop:

1. Ny produkt & leverantor - Da ett foretag star infor att képa in en ny typ
av produkt frdn en ny leverantér involveras ofta manga personer pa
foretaget. Desto storre risk och kostnad som dr kopplat till inkdpet desto
mer information kommer inkdparen att behdva for att utreda ténkbara
alternativ samtidigt som processen dé troligen kommer innefatta fler steg.

2. Modifierat dterkop — Vid modifierade aterkopet star koparen infor att
omvérdera leverantorer eller produkter som kops in. Situationen initieras
exempelvis da foretaget identifierat bittre alternativ till befintliga
leveransvillkor, leverantorer och produkter.

3. Rakt aterkop - Denna situation uppstdr nir inkdp av en vara eller
komponent sker pa kontinuerlig basis av en och samma leverantor.
Vanligtvis baseras detta pd ett fortroende mellan kdpare och séljare.
Kravspecifikationen &r d& vil utvecklad och forfinad under en lang tid

och koparen ér tillfredsstdlld med leverantdrssituationen.

Dessa olika inkoOpssituationer ger upphov till en inkdpsprocess. Beroende av
vilken typ av inkdp som avses innehdller processen olika steg. De olika stegen
byggs upp av atta olika steg (Kotler, et al., 2009). Dessa beskrivs kortfattat

nedan.
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Problemuppkomst

InkOpsprocessen initiera av att ett behov uppstar, behovet kan framkallas av bade
externa och interna intressenter. Da behovet pavisas intern efterfragas vanligen
en specifik produkt som 16ser det konkreta behovet. Detta till skillnad da behovet
framkallats av externa intressenter. Vanligt &r da istdllet att de externa

intressenterna identifierat ett problem och tillhandahéller en helhetslosning.
Behovsbeskrivning och produktspecificering

Beroende av behovets komplexitet och den efterfragade 16sningen sa involveras
ett varierande antal personer. Under denna process ackumuleras en miangd sma
beslut som senare kan gora stor paverkan pé vilka leverantérer som kan vara
aktuella for att leverera produkten. I vissa fall styrs behovet medvetet for att

passa vissa leverantorer.
Leverantorssokande

Déa ett foretag har specificerat kraven pa produkten som foretaget efterfragar
initieras en process med att soka upp potentiella leverantoérer. Denna aktivitet kan
ske genom flera olika kanaler. Vanligen anvinder manga fOretag internet,
branschméssor och personliga kontaktndtverk for att hitta dessa potentiella
leverantdrer. For leverantdren &r det viktigt att kdnna sina kunder sa att de vet var

koparen forst tittar ndr de dr 1 behov av att hitta leverantorer att samarbeta med.
Offertforfragan

I manga fall finns ingen tydlig grins mellan denna och foregdende aktivitet.
Koparen viljer att begéra pris fran ett visst antal leverantorer. Dessa leverantoren
har mdjlighet att dterkomma och presentera en offert. D& offerten ldmnas finns
ett flertal olika mgjligheter for leverantorerna att presentera sitt forslag. Detta kan

bade ske skriftligt och/eller muntligt.
Leverantorsval

Relaterat till omfattningen av inkdpet kan dven koparen begéra att leverantoren
pavisar referensprojekt. Detta for att styrka leverantorens lamplighet. For att
utviardera leverantdren anvidnder sig koparen vanligtvis av ndgon form av
utviarderingssystem med syfte att rangordna potentiella leverantorer.

Utvérderingssystemen kan innehdlla parametrar som pris, rykte och flexibilitet
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och kan ocksa innefatta en viktning av dessa parametrar. Koparen véljer dérefter

att kopa fran en eller flera leverantdrer som kunden anser vara bést 1ampad.
Orderrutinsspecifikation

Nar en eller flera leverantorer slutligen vals sd éaterstar forhandlingen om
betalnings-, leverans och andra samarbetsvillkor. Frdgor om returer och garantier

och vilken leveransflexibilitet uppkommer vanligen har.
Uppfoljning och utvirdering av inkopsprocessen

Med jamna mellanrum foljer kdparen upp leverantdérens prestation genom att
undersoka  olika  parametrar.  Exempelvis  utviarderas  kvalitet och
leveransprecision av produkter. Detta kan dven ligga till grund for framtida
omforhandlingar med leverantdren (Kotler, et al., 2009). Uppfdljningen leder
ocksa till att kommande ink6p kan goras mer friktionsfritt och da genom att vissa

steg 1 inkOpsprocessen kan forbises.

Teori rorande ink&psprocessen pavisar att denna dr strukturerad och foljer en
tydlig systematik. Morrissey och Pittway (2006) menar att tidigare teoretiska och
empiriska studier rorande inkOpsprocesser frimst baserats pa stora foretag och
studerats deras inkopsprocesser. Detta medfor séledes att den tidigare definierade
inkdpsprocessen ej nodvéndigtvis ar tillimplig for mindre och medelstora

foretag.

Ellagaard (2009) menar att mindre och medelstora foretag har organisatoriska
och beteendemaissiga forutsittningar som inte motsvarar de storres vilket dven
medfor att mindre och medelstora foretags inkOpsprocesser skiljer sig fran de
storre foretagens. Ytterligare indikation for att mindre och medelstora foretags
ink&psprocesser skiljer sig frdn de storre foretagens presenteras av Pressey et al.
(2009). Forfattarna pévisar 1 en kvantitativ studie av 120 sma och medelstora
foretag att progressiva och starkt varierande inkopsprocesser forekommer 1 de
studerade foretagen. Studien pavisar &dven avsaknad av formella och
strukturerade inkdpsprocesser vilket, enligt forfattarna, medfor att evidensen for
ett strategiskt angreppssitt pa inkopsprocesserna dr svagt. Trots en mindre
formaliserad ink&psprocess forekommer varierande typer av utvirdering av
leverantérerna. Pressey et al. (2009) patalar dven hir att en tydlig systematisk

utvirdering av leverantorerna ej kan identifieras.
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Ellagaard (2006) menar dven att speciellt att sma entreprendrsdrivna foretag
forlitar sig starkt pa sina nitverk och relationer. Mindre foretagen foredrar, enligt
studien, dven affarsrelationer med leverantdrer som dr av samma storlek som det
egna foretaget. Detta forklaras genom att man efterfrdgar och vérdesétter samma
mentalitet. For de mindre foretagen dr det ytterst centralt att kunna bibehalla
affarsfloden vilket ocksd medfor hoga krav pé leveransprecision. Detta kan ocksa
ses som att mindre och medelstora foretag inte &r lika benigna att folja en

strukturerad och systematisk inkdpsprocess.

Ellagaard (2009) pavisar dven att leverantdrernas trovérdighet dr avgorande
inkdpsprocesserna. Vidare menar dven forfattaren att mindre fOretag dr lojala
mot sina leverantorer. Detta dr ett sétt for de smé foretagen att reducera risker
(Ellagaard, 2006). Utéver dessa olika steg i inkopsprocessen kan det tydligt
klargdras att ytterligare faktorer spelar roll vid inkdpsprocessen utover vilken typ
av inkop det ror sig om samt hur de olika stegen 1 inkdpsprocessen genomfors.
Enligt Kim et al. (2006) ar inkopsprocesserna inom krog- och
restaurangbranschen primért préglade av ett transaktionsfokus. Endast ett fatal
mer avancerade och strategiska samarbeten kan identifieras. Det kan vara av
stort virde dels for kunderna [restaurangerna] samt leverantorerna att efterstriva
flera sddana samarbeten och relationer 1 restaurangernas inkdpsprocesser.
Fortroende och engagemang &dr ndgot som dr centralt dd relationer mellan
restauranger och leverantorer skapas. Det finns dven ett flertal underliggande
faktorer som bidrar till att skapa goda relationer som forviantas underlitta
samarbetet parterna emellan. For att vidare utoka forstaelsen for ytterligare
faktorer som paverkar inkopsprocessen beskrivs hur inkdpscentrats uppbyggnad

samt de osdkerheter som forekommer i inkdpsprocessen.
2.2 Inkopscentrats uppbyggnad

Historiskt sett har ink&pscentrat varit lagt prioritering for foretagsledningen. Pa
senare ar har dock fragor relaterade till inkép fatt en mer framtonad och
strategisk roll. Trenden gar ocksd mot att inképare dr mer aktiva niar det kommer
till att processen att ta fram nya produkter och omsitta kundbehov till

produktspecifikationer (Kotler, et al., 2009).
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I en inkOpsorganisation aterfinns vanligen flera olika roller som paverkar
inképen pa ett flertal olika sdtt. De representerade rollerna 1 en
ink&psorganisation varierar och vissa individer kan inneha flera roller under
processen gang (Kotler, et al., 2009). Hur de olika rollerna paverkat ett inkdp kan
variera fran situation till situation beroende av vilken typ av vara eller tjanst som

ska kopas in.
Vanliga roller som aterfinns i en ink&psorganisation ar féljande:

1. Initierare - Anvéndare eller andra personer i organisationen som Onskar
en artikel eller komponent inkdpt.

2. Anvdndare - Personer som kommer att bruka artikeln nir den dr inkopt.
Det dr vanligtvis den personen som uppmirksammar ett behov och
definierar produktkrav.

3. Pdverkare - Personer som influerar inkopsbeslutet. Ofta kan denna
individen vara behjdlplig att ta fram information om kravspecifikationer
och alternativa produkter.

4. Beslutsfattare - Har makten att fatta beslutet over inkép och
produktspecifikationer.

5. Godkdnnare - Personer som godkdnner den foreslagna handlingen frén
beslutsfattaren eller inképaren.

6. Inkdpare - Personer som har formella befogenheter att vilja leverantorer
och initiera inkOpsordrar. Denne har dven ansvar for kontakt och
forhandling med leverantorer.

7. Dérroppnare - Personer som kan hindra information fran att na

medlemmar 1 inkdpsavdelningen.

Detta kan ses som en generell rollbeskrivning dd inkdpsorganisationen beskrivs.
Dock finns det ett flertal olika varianter av denna. Exempelvis menar Ellagaard
(2009) att mindre foretagens inkdpsprocesser skiljer sig fran de storre. Ellagaard
menar att de mindre foretagen sédllan indelade i direkt funktionella avdelningar.

Inkdpsprocesserna sker genom informella, organiska och instinktiva metoder.

Vidare menar Ellagaard (2009) att smaforetagare &dgnar sig at bade inkop,
operativ verksamhet, marknadsféring och finansiering. Detta medfér da att de
smaforetagare har en god forstaelse for hur de olika delar i de administrativa

processerna samverkar med varandra. Vilket ocksa innebar att beslut och inkép
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kan hanteras smidigt och kriver inte konsultation med andra involverade parter
inom organisationen (Ellegaard, 2009). Morrissey och Pittaway (2006) belyser
dven samma foreteelse och menar att det vanligtvis dr dgarna sjédlva, alternativt
personer 1 nira kontakt med dgarna och/eller ledningsgruppen som genomfor
inképen. Forfattarna menar dven att da dgarna ar involverade 1 inkOpen é&r pris en
starkt avgorande faktor som genomsyrar inkdpsprocessen. Det dr ett relativt
forstaeligt faktum att mindre och medelstora foretag inte har samma mdjligheter
att strukturera inkOpscentran sasom de storre foretagen. Det framgar att ansvar
och paverkansmojligheter relaterade till inkdpen 1 de mindre och medelstora
foretagen &r spridda Over stora delar av organisationen. Det &r intressant att

ytterligare utreda vilken paverkan detta kan fa pa inkopsprocessen.
2.3  Osakerheter

Da relevant information kopplat till inképen av olika skil ar bristfallig medfor
det osdkerheter vid inkopen (Ford, et al., 2003). Detta paverkar mojligheterna for
inkGpare att forutse utgangen av inkopet och framtiden. Darmed kan olika typer
av osidkerheter leda till irrationella beslut, valla stora problem, till och med
skador och bor déarfor reduceras. Osidkerheterna kan ocksa anvindas for att
reglera styrkeforhdllandet ur en forhandlingssynpunkt till fordel for bada

foretagen.

Enligt Ford et al. (2003) har de olika aktérerna inom en transaktion olika
osdkerheter och formagor att forhalla sig till. For det kopande foretaget finns det

tre olika osdkerheter att ta hinsyn till. Dessa illustreras figur 1
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Sdljande foretag Kopande foretag

Transaktionsférmaga

Probleml6sningsformaga Efterfragan
g g ) ( Transaktionsformaga
Transaktionsosakerhet Transaktionsosakerhet
Applikationer Marknad

Kapacitet Behov

Figur 1: Osiikerheter och formagor, fritt efter (Ford, et al., 2003)

1. Behovsosdkerhet - Denna osdkerhet uppstar dé ett foretag har svarigheter
att gora en kravspecifikation pa en ny eller komplex komponent. Foretag
som stélls infor denna situation tenderar att vilja leverantdrer som de har
en upparbetad relation med. Alternativt att en leverantor med ett starkt
varumérke viljs. Vanligen medfor detta att koparen véljer ett nidra
samarbete med fa leverantorer (Ford, et al., 2003).

2. Marknadsosdkerhet — Déa en kopare kénner osédkerhet infor utbudet pa
marknaden. Detta medfor att kopare undviker att lasa sig till en
leverantor. Risker forknippade med detta ar att foretaget kan ga miste om
tillgdng till nya typer av produkter. Resultatet blir att det kopande
foretaget ofta att ha flera leverantorer som de har s& kallade
”armliangdsrelationer” med. Dessa relationer medfor inte en nadgon storre
grad av integration mellan foretagen. Det kopande foretaget méste dgna
mycket tid at att soka pd marknaden efter olika alternativ (Ford, et al.,
2003).

3. Transaktionsosdkerhet - Osdkerhet kring transaktion uppstar da koparen
inte kdnner fortroende for sdljande foretag rorande leveransprecision,
kvalitet och/eller pris. En kdpare som upplever transaktionsosidkerhet
kommer att Gvervaka sin order noga for att minska osédkerheten.
Antingen kan koparen da anvédnda flera parallella leverantorer for att

frekvent vixla mellan dessa nédr behovet fordndras eller s& koparen
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utveckla samarbetet med en sérskild leverantor i1 syfte att minska

transaktionsosdkerheten enligt Ford, et al. (2003).

Samtliga osédkerheter fordndras over tid och &dr beroende av bland annat hur
trender utvecklas. Behovs- och markandsosidkerheter minskar i takt med att en
marknad stabiliserar sig samt att det kopande fOretaget erhéller en battre
uppfattning om produkters och leverantorers lamplighet. Det innebér dven att ett
minskat behov av att forlita sig pd starka varumirken. D& marknaden blir mer
stabil 0kar generellt d&ven antalet mojliga leverantorer vilket dock talar for att

transaktionsosdkerheten okar pd grund av att leverantoren ar okénd for koparen.

De levererande foretagen kan manipulera de kopande foretagens upplevelse av
osdkerheter genom att anvianda sina formégor till en fordel (Ford, et al., 2003).
Det kan exempelvis ske genom att forstora leverantorens problemlosnings- eller
transaktionsformaga. Problemlosningsformégan dr hogt virderad av kunder som
stdr infor hog marknads- eller behovsosékerhet. Men 1 takt med att en marknad
stabiliserar sig Okar vikten av de levererande foretagens transaktionsformaga.

genom att erbjuda sdkra, billiga och snabba leveranser.

Nagot Brownell & Reynolds (2002) har studerat ar trovdrdighet 1 kund-
leverantorsrelationer. Forfattarna faststdller att en tydlig, rak och oppen
kommunikation samt férmaga till att lyssna ar egenskaper som underbygger
trovdrdigheten. Nagot som tillsynes kan ses som naturlig, men 1 vissa fall faller i
glomska, dr att en trevlig interaktion pd det personliga planet bidrar till goda
relationer. Egenskaper sdsom initiativtagningsformaga, problemlésning,
lyhordhet samt en 6ppen kommunikation uppskattas ocksa och anses bidraga till
goda relationer mellan det sdljande och kopande foretaget (Brownell &
Reynolds, 2002). Fortroende, inkdpsprocesser och relationer dr nagot som Crotts
et al. (2001) har studerat. Forfattarna har utvecklat en modell 6ver vad de anser

paverka fortroendet vid kund- och leverantdrsrelationer, se figur 2
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Tillfredsstallelse
med prestanda

Pris

Kvalitet +

Tillgangliga
alternativ

e .

Fortroende Engagemang
Kommunikation ol

Sammabete [l

Adaptering

Social
sammanlankning

Figur 2: Crotts modell anpassad och dversatt efter Crott et al. 2001

Crotts et al. (2001) menar att engagemanget i relationen mellan kund och
leverantér dr beroende av den upplevda graden av fortroende. De Ovriga
ingdende faktorerna i modellen dr oberoende av varandra och inverkar pa det
upplevda fortroendet. Endast faktorn tillgdngliga alternativ” [k&parens] inverkar

negativ pa det totala fortroendet.

Enligt Crotts et al. (2001) ar fortroende och engagemang ér stottepelarna vid
inkép av ravaror. Forfattarna menar dven att kund-leverantérssamverkan ér av
strategisk natur och bygger pa relationer mellan de bada parterna. I dagens harda
och stressade affdrsklimat menar forfattarna att det ar litt att forbise sociala och
psykologiska faktorer som bidrar till att utveckla goda relationer. Detta dr dven
nagot som Kim el al. (2006) pavisar som utmirkande for krog- och
restaurangbranschen. Forfattarna menar att goda relationer mellan restauranger

och leverantorer medfor forbdttrade resultat for restaurangerna.

Sheth  och  Sharma (1997) menar vidare att den framtida
relationsmarknadsforingen kan komma att medféra en béttre forstaelse for
kunderna, hur kundrelationer virderas samt hur kundrelationer kan tillfora ett
mervérde. Enligt Sheth och Sharma (1997) finns det flera faktorer som medfor
att det dr centralt att bibehalla goda relationer mellan kunder och leverantorer.

Genom goda och forbéttrade relationerna mellan leverantorer och kunder medfor
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det mindre transaktionskostnader. Detta pa grund av att kontrollfunktioner kan
minimeras samt att bittre informationsutbyte kan uppnas. Forbattrade relationer
kan dven medfora hogre effektivitet samt att kundservicen Okar (Sheth &
Sharma, 1997). Aven Ahmad och Buttle (2001) pavisar virdet av goda relationer
mellan kopande foretag och levererande foretag. Genom att Ahmad och Buttle
(2001) studerade hur foretaget arbetar med olika strategier for att behélla olika
typer av kunder pavisas bland annat att goda relationer skapades genom att
levererande foretag skapar personliga relationer till anstdllda inom flera nivéer
inom kundernas foretag. Ahmad och Buttle (2001) menar dven att leverantérerna
anpassade sig och utvecklade ytterligare konkurrensférdelar genom att skapa
dessa relationer. Forfattarna foresprakar dven att kanaler mellan leverantorer och

kunder kan 6ka det totala gemensamma vérdeskapandet.

Trots de identifierade fordelarna med nira relationer och strategiska samarbeten
detta understryker Gadde och Snehota (2000) att det inte alltid é&r
efterstravansvért att skapa ndra band mellan kunder och leverantorer. Det kan
finnas en avsaknad av intresse hos ndgon av parterna att skapa dessa relationer av
en eller flera anledningar. Avsaknad pa intresse kan bland annat bero pé stora
initiala investeringskostnader som medfor en ovilja att upparbeta ett storre antal
strategiska samarbeten. Gronroos (2004) menar att relationsmarknadsforing ar
nagot som framhdvts som applicerbart pa samtliga typer av kunder. Grénroos
menar att det dven finns en andel kunder som endast efterfrigar en mer
“traditionell” transaktionsinriktad inkdpsprocess. Forfattaren menar dven att detta
kan variera mellan olika ink&p. Detta &dr saledes ytterligare stod for Gadde och
Snehota (2000) diar de pavisar att efterfrigan av relationsmarknadsforing
varierar. En annan utmaning med relationsmarknadsforing och gemensamt
viardeskapande &r enligt Gronroos (2004) att det 1 vissa fall ar svart for kunden att
identifiera det exakta virdet av produkten eller tjdnsten som det levererande
foretaget tillhandahaller. Det medfor svarigheter att definiera det ytterligare
virdet som relationen berikar det totala védrdet med. Detta kan é&ven
sammanlidnkas med resultaten fran en studie genomford av Proctor och Kitchen
(2002), 1 denna menar forfattarna till studien att ménniskor och foretag oftast inte
vet vad det faktiskt dr de efterfrigar. Forfattarna menar att det snarast ar enklare

att avgréansa sig och vélja bort saker som inte efterfragas.
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Det kan saledes vara svart att exakt veta vad som efterfragas i kombination med
svarigheter att exakt vardera produkter eller tjanster skulle kunna medfora att det
ar svart for leverantorer och kunder att skapa goda relationer som syftar till att
skapa ett virde for de inblandade parterna. Dessa svarigheter kan dock betraktas
som ytterligare incitament for att kunder och leverantdrer ska skapa
gemensamma strategier for samverkan. Om goda relationer och strategiska
samarbeten uppnas kan detta ytterligare leda till tydliga konkurrensfordelar. Det
finns dven ett Overtag bland teorier som pavisar att relationer och strategiska
samarbeten kan bidraga till stora fordelar for samtliga foretag. Gummesson
(2002) menar att relationsmarknadsforing baseras pa relationer, ndtverk och
interaktion mellan inblandade parter. En ytterligare framtida mojlighet som
Ahmand och Buttle (2001) patalar dr nya marknadsforingskanaler for att uppné
bittre relationer kan nyttjas. Detta dr dven ndgot som Gummesson (2002)
foresprakar. Forfattaren menar att olika IT-16sningar ér till stor nytta och rent av
nodviandiga for framtida relationsmarknadsforing. Det finns dock vissa
utmaningar med att enbart forlita sig pa IT-hjdlpmedel, tagna ur sin kontext

erbjuder dessa l6sningar och hjdlpmedel inte ett stort véarde.

Kim et al. (2006) identifierar mojligheter for krog- och restaurangbranschen.
Enligt forfattarna bor samarbeten med leverantérerna utvecklas. Detta for att
strategiskt kunna skapa bittre mojligheter till konkurrensfordelar. Gadde och
Snehota (2000) patalar tydligt att foretags hantering av kund- och
leverantdrsrelationer dr i1 stor utstrickning en strategisk fraga for foretaget och
inte endast en operationell fraga. Genom att foretagen agerar pa detta sitt kan
dven osdkerheter minimeras och ytterligare viarde skapas genom strategiska

beslut.
2.4 Sammanfattning teoretisk referensram

Utifran studerade teorier rorande inkdpsprocessen, inkopscentrats uppbyggnad
samt olika typer av osdkerheter som paverkar inkop kan det konstateras att
samtliga tre faktorer &r ndra sammanlidnkade dd inkép genomfors. Forskning
indikerar dven att forutsittningarna for mindre och medelstora féretag rérande
inkdpsprocesser skiljer sig fran stora foretags forutsiattningar. Inkdpsprocesserna

inom krog- och restaurangbranschen ér ej vilstuderad. De fa genomforda studier
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tyder pa att det finns ett stort fokus pa tramsaktioner samt att graden av
strategiska samarbeten mellan leverantorer och kunder &r 1ag samt att relationer
och fortroende ar viktigt. Den befintliga forskningen inom krogar och
restaurangers inkop pévisar dven att det finns flera fordelar inom krogar och
restauranger att samverka med sina leverantorer. Stommen 1 inkdpsprocessen kan
enligt given teoretisk referensram betraktas som den dttastegsmodell som Kotler
et al. (2009) beskriver. For att sammanfatta den teoretiska referensramen
presenteras en Overgripande modell hur vi betraktar inkopsprocessen nedan i
figur 3. Den faststillda teoretiska referensramen medfor mojligheter att studera

hur dessa tre faktorer inverkar pa krogar och restaurangers inkop.

Inkopsprocessen och dess bestandsdelar

Inkopscentrats uppbyggnad

Initierare  Anvandare ~ Paverkare Besluts- i dksnnare Inkdpare Dorr-

fattare 6ppnare

Steg i inkOpsprocessen

PRI IDDD

Osakerheter

Behovsosékerhet Marknadsosdkerhet Transaktionsosékerhet

Figur 3: Sammanfattning av teoretisk referensram

CHALMERS, Ekonomi och produktionsteknik 17



3 Metod

For att uppfylla syftet med studien har vi utgatt fran en kvalitativ studie med en
abduktiv ansats. Som stod till analysen har ett urval av relevanta teorier och
forskning rérande inkopsprocesser och leverantorsrelationer granskats. Dessa har
sammanfattats till en teoretiskreferensram. Empirisk insamling har skett genom
semistrukturerade intervjuer med personal som ansvarar for inkép av mat och

dryck pa restauranger och krogar inom det avgrinsade omradet i Goteborg.
3.1 Kbvalitativ ansats

Dé syftet delvis dr att beskriva och erhélla en forstaelse for hur de valda
segmenten inom krog- och restaurangbranschen arbetar med inkdpsprocesser och
leverantdrsrelationer dr en kvalitativ ansats passande. Fordelar med den
kvalitativa ansatsen i denna studie &r att denna tillater oss att erhélla en djupare
forstaelse for de studerade foretagens inkopsprocesser (Frejs & Thornberg,
2009). Da en mindre forstudie genomforts identifierades att den befintliga
forskningen rorande inkopsprocesser och leverantorsrelationer inom krog- och
restaurangbranschen var relativt begransad. Med detta som utgangspunkt valdes
att empiriska data skulle bidraga med en stor del till studiens resultat. En vl
passande metodik for denna typ av forskning ér att utga fran ett fenomenologiskt
perspektiv. Fenomenologi anvinds med fordel dd tyngdpunkten inom studien
ligger pa det empiriska materialet. Fenomenologin ldmpar sig dven vél nir de
vasentliga bestindsdelarna av ett fenomen ska identifieras (Frejs & Thornberg,
2009). Eftersom generell forskning inom omradet inkopsprocesser och
leverantdrsrelationer dr mer studerat fanns dock mojligheter till att dra nytta av
den befintliga forskningen. En ytterligare forfining av forskningsomradet
medgav identifiering av studier rorande sma och medelstora foretags
inkdpsprocesser och leverantorsrelationer. Det fanns relativt goda mojligheter att
delvis forma ett teoretiskt ramverk utifran antagande om likheter mellan smé och
medelstora foretags inkopsprocesser. Denna kombination av induktiv och

deduktiv ansats kan bendmnas abduktiv ansats (Alvesson & Skdldberg, 2008).

Tillforlitligheten ar snarast det viktigaste mattet niar det kommer till viarderingen
av kvalitativa forskningsmetoder. Utmaningar vid kvalitativa studier ar att

forskarens subjektiva uppfattningar kan paverka den insamlade informationen.
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For att bemota dessa utmaningar kan triangulering genomforas (Larsson & Lilja,

2005)
3.2 Teoriinsamling

Den teoretiska referensramen baseras pa generella teorier om ink&psprocesser
samt forskning rérande hur smd och medelstora foretag arbetar med sina
inkdpsprocesser. Vidare inkluderad forskning berér relationsskapande samt hur
viarde kan genereras pa ett effektivt sdtt genom samverkan mellan kund och
leverantér. Urvalet av teorier och granskade artiklar har genom ett antal
ursprungsartiklar samt avhandlingar medfort att vidare relevant forskning och
litteratur har kunna identifierats. Utifrdn dessa artiklar och avhandlingar har
foljande sokord anvints: procurement processes in smed, supplier relationship
och purchasing in small- to medium-sized enterprises. Sokorden har anvints i
dels Scopus, Web of knowledge, ProQuest Cental, Emerald samt att en
overgripande sokningar i sokmotorerna Summon vid Chalmers bibliotek och

Google Scholar.

Inkluderade studier och litteratur har bedomts genom att utviardera kvalitet och
relevans for syftet med denna studie. Samtliga studier har varit publicerade 1
vetenskapliga artiklar och tidskrifterna dér studierna &r publicerade i dr referee
granskade vilket innebér att de dr granskade av andra sakkunniga forskare. De
utvalda artiklarna har dven en varierande grad av citeringar, lika s& som
forfattarna har varierande h-index. Rorande de teorier som inkluderats i den
teoretiska referensramen anser vi dem vara vélforankrade samt av hog relevans

for studien.
3.3  Urvalskriterier och urval av studerade objekt

For studiens genomforande har tva urvalskriterier identifierats for att uppna

syftet med studien. De tvé kriterierna for urval ar:

1. Geografisk lokalisation
2. Typ av krog och restaurang

Geografisk lokalisation

Utifran studies givna forutsittningar relaterade bland annat tidsperspektiv och

ekonomiska forutséttningar har endast krogar och restauranger i centrala delar av
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Goteborg inkluderats 1 studien. De centrala delarna av Goteborg har definierats
som en radie om 5 km fran Goteborgs centralstation. Detta for att genomfora en
forsta urvalsgrdans av det stora antalet krogar och restauranger som finns i

Sverige.
Typ av krog och restaurang

Da studien 1 synnerhet fokuserar pa att analysera likheter och skillnader mellan
olika segment inom krog- och restaurangbranschen kridvs saledes krogar och
restauranger  frdn  olika segment av  branschen.  Ol-stillet  och
Premiumrestaurangen har, for denna studie, definierats som tvé olika segment
inom krog- och restaurangbranschen. Bdda typerna av foretag tillhandhaller

tydliga men varierande vardeerbjudande.

Ol-stillet definieras som en krog eller restaurang som har stort fokus pa att
erbjuda kunden ett mycket stort och varierat utbud av 6l. En krog eller restaurang
med ett mycket varierat utbud av 6l har i studien definierats som en krog eller

restaurang med mer dn 100 olika dlsorter 1 sitt sortiment.

Premiumrestaurangen ar en krog eller restaurang som anses hélla en mycket hog
kvalitet ndr det kommer till den totala mat och dryckesupplevelsen. Att definiera
en mycket hog kvalitet rérande mat och dryckesupplevelser dr en ytterst
subjektiv bedomning och medfér utmaningar. I studien definieras en
Premiumrestaurang som en restaurang av “Maéstarklass” eller “Internationell
Mastarklass” enligt 2013-ars upplaga av White Guide. Detta for att finna
kvantifierbara urvalskriterier samt att kvalitetssdkra att Premiumrestaurangerna
uppnar en viss kvalitet. Denna kategori beskrivs enligt “restaurangen prestera
mycket intressant och nyskapande matlagning pé& hogsta niva 1 Sverige”
alternativt att ’restaurangen presterar stralande egensinnig matlagning pd en niva

dir de kan mita sig med de bésta restaurangerna i viarlden” (White Guide, 2013).
Urval och forfragan om deltagande

Utifrdn uppsatta urvalskriterier undersokte vi ndrmare vilka krogar och
restauranger som skulle kunna vara aktuella for att inkluderas i1 studien. Detta
genom fysiska besok samt besdk pa krogarna och restaurangerna samt genom

granskning av foretagens websidor. Utdver det skedde dven sdkningar i
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Affarsdata samt att en granskning av White Guide 2013 genomfordes.

Identifierade krogar och restauranger framgar enligt figur 4.

Premium . .
Typ: Ol-stalle
restaurang
9 st 7 st

Figur 4: Ursprungligt urval

Forfrdgningar om krogarna och restaurangernas mojligheter att deltaga i studien
skedde genom besok, telefon- och mailkontakt. Totalt har atta intervjuer
genomforts, samtliga intervjuer har genomforts under mars och april 2013.
Insamling av data har skett genom intervjuer med atta personer med antingen

rollen som restaurangchef, kokschef och/eller d4gare enligt beskrivningen nedan.
Beskrivning av informanter

For att ge storsta mojliga jimforbarhet strivade forfattarna efter att studiens
informanter skulle inneha likartade positioner i respektive organisation. Nedan

foljer en kortfattad beskrivning av de informanter som har deltagit i studien.

PR-1. Restaurangdgare med mangarig erfarenhet fran flertalet olika restauranger
inom samma segment. Personen uppfattas som en god och tydlig kommunikator

och reflekterar kring sina erfarenheter och restaurangens kontext.

PR-2.  Sommelier med inriktning pa vin med internationell bakgrund.
Informanten har driver ocksa ett eget vinimportforetag och har dirav extra goda

kunskaper géllande inkdpsprocesser.

PR-3 Sommelier och restaurangchef vid den mindre restaurangen som har ett
brett ansvarsomrade innefattande dels servering och kundkontakter men ocksé

operativa inkdpen av drycker.

PR-4 Sommelier med inriktning mot vin och ménga érs erfarenhet av att arbeta

med inkOp inom segmentet.
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OS-1. Restaurangigare som har drivit restaurangen i ménga &r. Informanten

delegerar stora delar av det operativa ansvaret till koks- respektive barchef.

OS-2. Inkdpsansvarig med extraordinir kunskap om dryck i allméinhet och &l i
synnerhet som ocksd hanterar delar av restaurangens inkOpsprocess och

leverantorsrelationer.

OS-3. Restaurangigare som ocksd jobbar operativt i verksamheten och sjilv

ansvarar for bade de dagliga och de langsiktiga kontakterna med leverantorer.

OS-4. Kokschef med mangirig erfarenhet frin segmentet och ansvar for

restaurangens inkop av ravaror.

3.4 Datainsamling, = dokumentering, analys samt

avslutande bearbetning

Vid genomforandet av studien har empirisk data insamlats. Innehallet i1 det
empiriska materialet har analyserats ingdende och avslutningsvis genomfordes en
diskussion. Denna behandlade de empiriska fynden samt hur dessa forhaller sig

till den teoretiska referensramen. Nedan beskrivs studiens genomforande.
Insamling

Intervjuer ar krdvande for bade forskare och informant (Holme, et al., 1997). De
genomforda intervjuerna varade 1 mellan 35 och 75 minuter och var
semistrukturerade enligt en pa forhand konstruerad manual som anvéndes vid
samtliga intervjuer men endast som en végledning for vilka omradden som skulle
disskuteras (se appendix 1). For att intervjuerna skulle ge sa tillforlitlig
information som mojligt la forfattarna stor vikt folja upp de problemomraden
eller signifikanta detaljerna som varje informant beskrev. Forfattarna la ocksa
stor vikt vid att sdkerstdlla att deras egna uppfattningar inte blev ledande i

fragorna (Holme, et al., 1997).

Intervjuerna har skett pa personernas arbetsplatser vanligtvis innan Oppning av
krogen eller restaurangen. Urvalet av restauranger har definierats utifran den
tidigare bestimda listan genom ett sa kallat subjektivt urval. Detta innebér att
urvalet har tidigare handplockats for den specifika studien (Denscombe, 2000, p.
23). Intervjuerna har spelats in samt kompletterats med anteckningar for att

underldtta identifikationen av nyckelord vid sammanstillningen av data.
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Intervjuerna har genomforts genom att den enda forfattaren stindigt har agerat
intervjuledare den andra forfattaren hela tiden har fokuserat pa att dokumentera
intervjuerna skriftligt. Sekreteraren har dven 1 vissa fall inskjutit med foljdfragor.

Denna fordelning av arbetsuppgifter har bibehallits under samtliga intervjuer.
Dokumentering

Samtliga intervjuer har sammanfattats till ett dokument innehdllande de
essentiella delarna frdn respektive intervju. Intervjusammanfattningarna
baserades pd det inspelade materialet samt anteckningarna som fordes under
intervjuerna. Dé samtliga intervjuer genomforts bearbetades
intervjusammanfattningarna for Premium restaurangen och Ol-stillet separat. For
att hilla Premium restaurangerna och Ol-stillena anonyma, men samtidigt kunna
belysa olika fynd, har dessa tilldelats koder. De olika stédllen kodas utifran typ
och en given numrering. Kodning fér Premium restaurangerna adr "PR-X”, och
kodningen for Ol-stillena ”OS-X”. For kodning se figur 5. Kortare beskrivning
och sammanstillning av vad som framkommit i intervjuerna presenteras i kapitel

5.

Premium . .
Typ: ¢ Ol-stille
restaurang
PR-1 0s-1
PR-2 0s-2
PR-3 0s-3
PR-4 0s-4

Figur 5: Slutgiltigt urval
Empiriatergivning

For att bidra till lasarens forstdelse for de respektive krogarna och restaurangerna
presenteras en ytterst kort dtergivning om restaurangernas specifika attribut. En
kortfattad beskrivning om vad som &r utmirkande for respektive restaurang
aterges for lasarens forstaelse samt for mojlighet att fa en inblick i krogarnas och

restaurangernas kontext.
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Analys

Analysen av insamlat material genomfoérdes genom tvé steg. Dels genom en
teoretiskt driven analys och dels genom en empiriskt driven analys. Den
teoretiskt drivna analysen behandlar fynd som framkommit direkt fran insamlad
empiri och forhaller denna till den teoretiska referensramen som ar framtagen for
studien. Detta for att pavisa hur det empiriska materialet forhaller sig till tidigare
forskning och teori. Den empiriskt drivna analysen syftar till att belysa de fynd

som den teoretiska referensramen inte kan ge ndgon forklaringsmodell till.

Vid genomforandet av den teoretiskt drivna analysen behandlades
Premiumrestauranger och Ol-stilllen var for sig. Den teoretiskt drivna analysen
genomfordes genom att meningsbdrande enheter och nyckelbegrepp extraherades
frin intervjusammanfattningarna och dérefter forholls till teori rérande det
specifika omradet. Med hjdlp av en whiteboardtavla sorterades meningsbarande
enheterna och nyckelbegreppen ut. Dessa meningsbdarande enheter och
nyckelbegrepp pavisade antingen likheter eller skillnader 1 den insamlade
empirin. Genom att de meningsbirande enheterna och nyckelbegreppen
extraherats frdn intervjusammanfattningarna erhdlls mojlighet att presentera en,
for studien, kondenserad sammanfattning av det empiriska materialet. Detta
mojliggdr dven att likheter och skillnader mellan Premiumrestauranger och Ol-
stillen kan pavisas och analyseras. For att ytterligare fortydliga, exemplifiera
samt understddja andemeningen med de meningsbirande enheterna och
nyckelbegreppen anvédnds citat frdn intervjuerna. Dessa citat mojliggjordes
genom att inspelningar av intervjuerna dven funnits till grund for den teoretiskt

drivna analysen.

Déa analysen av det empiriska materialet noggrant bearbetats erholls en mangd
fynd. For att erhalla en djupare forstaelse for hur empirin forhaller sig till den
teoretiska referensramen jimfordes fynden fran den insamlade empirin med den
teoretiska referensramen. DA den teoretiskt drivna analysen genomforts kan

likheter och skillnader mellan empiri och den teoretiska referensramen pavisas.
Diskussion

Resultaten frdn analysen behandlas darefter i en diskussion. Syftet med

diskussionen dr att resonera vad som kan ligga till grund for likheter och
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olikheter mellan den insamlade empirin samt den teoretiska referensramen. I
diskussionen presenteras dven studiens teoretiska och praktiska implikationer.
Avslutningsvis omfattar dven diskussionen ett resonemang rérande studiens
begrinsningar, slutsatser samt vilka ytterligare behov av vidare studier som

identifierats.

3.5 Metodsammanfattning

Som tidigare beskrivits sd har insamlingen av studiens teoretiska referensram
delvis byggt upp med hjilp av de webbaserade sokmojligheter som Chalmers
bibliotek tillhandahéllit och dels s& har andra fysiska bibiliotek 1 Goteborg, sé

som Ekonomihdgskolan, bidragit med viss litteratur.

Som urvalet ockséa framhédver sa har tva kriterier varit styrande for valen, dels den
geografiska  faktorn och dels definition av de tvd segmenten
Premiumrestaurangen och Olstillet dir de olika parametrar poing i White guide

och antalet unika Olsorter varit styrande for urvalet.

Insamlingen har skett med forfattarna som de egentliga resurserna och genom en
sé standardiserad process som mdjligt. Metoden for analys respektive diskussion
har direfter foljts av det ramverk som fastslagits under den teoretiska

beskrivningen.
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4 Presentation av empiriska fynd

Insamlad empiri presenteras utifrin tva segment, Premiumrestaurang och Ol-
stillet. Empirin har samlats in frin fyra Premiumrestauranger och fyra Ol-stillen.
Nedan presenteras en kortare beskrivning av respektive Premiumrestaurang samt
Ol-stille. Premiumrestaurangerna och Ol-stillena presenteras under respektive

kodning som tidigare beskrivits.
4.1 Premium restaurang

En tydlig gemensam ndmnare for aktorer inom segmentet Premiumrestauranger
kan exemplifieras genom ett citat som framkommer vid intervju med PR-2 Vi
[restaurangen] strdvar inte efter att uppfylla forvintningar, utan att overtrdiffa
de forvintningar som kunden har”. Nedan presenteras en Kkortare
sammanstéllning 6ver utmirkande drag for de fyra aktorerna som inkluderats i

denna studie.
PR-1

Bemoétandet pd restaurangen préglas av en hog professionalism. Restaurangen
har tydliga vérderingar och koncept som genomsyrar hela verksamheten.
Informanten menar pa att kundkretsen ar varierad och bestar av allt ifrén
pensiondrer till de som ar yngre. Enligt informanten dr den stora utmaningen att
alltid utvecklas och forbéttras. Detta dr ndgot som informanten anser blir allt
svarare. Bade relaterat till stor konkurrens fran andra krégare, men dven relaterat
till att kundens forvantningar stindigt hojs. PR-1 fokuserar pd en klassisk meny
med dven med inslag av frischare och mer nyskapande toner. Fastéin att
restaurangen har ett omfattande dryckesutbud ligger en tyngdpunkt pd de

europeiska vinerna.

PR-1:s ansvarsfordelning baseras pa en tydlig funktionsindelning. I kdket ansvar
en kokschef for verksamheten och i restaurangen en restaurangchef. Inkop av
farskvaror och dvriga rdvaror ombesorjs av restaurangchefen och inkdp av dryck
ansvarar restaurangchefen for. Dock samarbetar de bada och for en dialog infor
inkép av olika slag. Kokschefen och restaurangchefen for dven dialoger med
ovrig personal vid inkdp av varor. Kundernas mdjligheter att framfora asikter ar

alltid stora, dock har de en relativt liten reell mojlighet att paverka menyer och
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restaurangens utbud. Detta menar informanten &dr relaterat till att de anser sig

vara pa sd hog niva att det ar restaurangen som ska skapa trenden.
PR-2

Restaurangen arbetar med grunden i den svenska matkulturen pé ett lekfullt sétt
dar koket dr ganska ungdomligt och kreativt. De vill att gédsten ska fa testa nya

saker 1 en avslappnad miljo som inte begrdnsas av klddkoder eller liknande.

P& luncherna bestar kundkretsen av manga méklare och advokater som jobbar i
ndrheten medan det pd kvillen kommer bade yngre par och dldre ménniskor som
ofta har med familjen. Men 6verlag beskriver informanten att det &r stor variation
bland gésterna och tack vare att de inte har nidgon stjdrna i Guide Michelin sé

kommer det sa mycket olika médnniskor.

Agaren till restaurangen #r kock i grunden och #r ofta inne i kdket och jobbar.
Vidare sa bestar organisationen av en restaurangchef, en koksmaéstare, totalt sex
kockar, fyra i servisen, tvd hovmadstare och ytterligare en person som dr ansvarig

for bokningar.
PR-3

PR-3 vill att deras géster ska kunna slappna av och gé och dta en bit mat for att
de tycker att det ar kul. Vi vill att gésten {4 uppleva nagot nytt ndgonting de inte
har smakat tidigare men det ska inte kdnnas stelt utan de ska vara hir for att
slappna av”. Fyra fokusomraden som restaurangen jobbar aktivt med &r att

leverera bra mat och dryck, en trevlig milj6 och ett bra bemdtande.

Den intervjuade beskriver att det ar viktigt for dem att vara véldigt raka och
Oppna mot varandra eftersom restaurangen dr sa liten. Vid normal bemanning
bestar organisationen av fyra heltidsanstéllda fordelat pd en restaurangchef tillika
servitor, tva kockar och en bartender. Vid hog beldggning utokas personalstyrkan
med en eller tva servitriser. Vidare beskriver informanten att grinsen mellan
deras ansvarsomraden bitvis dr tunn och dynamisk. Ett exempel &r nér nya ritter
ska komponeras, dd beslutar kockarna om de grundldggande smakerna for att
sedan konsultera sommeliern hur de ska hitta ett vinpaket som passar den
framtagna menyn. Dérefter arbetar de tétt tillsammans for att hitta ritt balans

mellan komponenterna. Restaurangens hoga ambitioner andas genom hela
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lokalen och informanten upplevs vara en drivande kraft for att uppna de som de

beskriver som hog kvalité 1 gdllande mat och service.
PR-4

PR-4 har ett uteslutande fokus pd fine dining”. Det finns en genomgéende
grundtanke som priglar baden atmosfiren och mat- och dryckesutbudet i
restaurangen. Lokalerna &r stilrena och formedlar avslappnad och personlig
kdnsla. Enligt informanten pa PR-4 finns det tre typer av kundgrupper som
besoker restaurangen. Antingen de vana restaurangbesokarna med mycket hoga
kvalitetskrav, personer som unnar sig det lilla extra ndgon ging ibland och
representationssammanhang. Restaurangen arbetar med rena och traditionella
smaker dir maten ska Overraska genom nya intressanta och ovéntade
smakkombinationer. P& den omfattande vinlistan 4r ett flertal lédnder

representerade dock har de traditionella vinerna en mer framtrddande roll.

PR-4 har en tydlig ansvarsfordelning dar kokschefen ansvarar for inkop till koket
och restaurangchefen ansvarar for inkdp som omfattar serveringsdelarna av
restaurangen. Det fors en dialog mellan kdkschef och restaurangchef vid inkop
av produkter. De bada for dven en mycket Oppen dialog med den Ovriga
personalen som arbetar pa restaurangen. Enligt informanten pd PR-2 har
personalen en mycket hog kompetens vilket medfor att informanten girna lyssnar

pa synpunkter fran medarbetarna.

4.2  Ol-stallet

Gemensamma ndmnare och forutsittningar for foretag inom detta segment &r
framforallt deras extraordindra intresse for 6l dir de har ett stort utbud med ett
fokus pa produkter med ett ursprung fran USA och Sverige. Gemensamt for
dessa restauranger ar ocksa att de géster som besoker restaurangerna har ett stort

intresse for just 6l och har en drivkraft att testa nya produkter.

0s-1

Restaurangen vinder sig till en bred publik och forsoker med hjdlp av dess
storlek halla bra priser pa menyn. Koket serverar i forsta hand svensk

husmanskost men med inslag av internationella ritter som fish and chips.

Olmenyn har frimst ett fokus pa dlsorter som upplevs trendiga och stor andel 4r
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engelsk 6l. Verksamheten innefattar lunchservering, catering, 6l- och whiskey

provningar och kvéllsrestaurang.

Restaurangens organisation dr funktionellt uppdelad dir ansvaret for inkop ligger

hos de personer som dr ansvariga for kok respektive bar och dryck.

0S-2

Restaurangens ambition &r att gédsten ska vara vidldigt n6jd med service och
Olsortiment efter ett besok och informanten kopplar det till det faktum att de har
en stor andel stamgéster. Vidare sa beskriver informanten att stimningen ska

upplevas som opretentids.

Restaurangens meny beskrivs som experimentell med hog kvalité dar koket har
helt fria hiinder i skapandet av nya ritter. Ol-menyn bestér frimst av produkter
fran Sverige, USA och Danmark men dven England och Tyskland har blivit allt

mer representerade i sortimentet.

Det som enligt informanten skiljer OS-2 fran andra liknande restauranger #r att
de dger sina Ol-kranar sjdlva till skillnad frdn méanga andra restauranger, denna
menar da att restaurangen dd far helt andra mdgjligheter 1 vilka
produktkombinationer de kan erbjuda men de kan d& ocksd ha en storre
produktvariation 6ver tid vilket dr en stor del 1 deras vérdeerbjudande till
gisterna. Informanten menar vidare att medarbetarna ar vialdigt kunniga och
engagerade rorande produkterna som de erbjuder, det leder i sin tur till att géster
lagger stor tillit till servitrisen om vad denne rekommenderar utifran géstens
smakpreferenser. Den intervjuade menar att andra restauranger inte kan jobba pa
det sétter pad grund av att kunskapsnivén hos servitorer generellt sett dr for lag

och for att ménga andra har ett smalare utbud av produkter.

Vidare beskriver informanten att de har lyckats bygga ett varumérke som gor att
miénniskor kommer fran virldens alla horn for att besoka OS-2. Anledningen till

det tror informanten hérleds till deras hidngivenhet och kunskap om 61.
0s-3

Restaurangens ambition dr att alla ska bli n6jda med de 6l-sortiment som finns.
Fokus for 6l-menyn dr Sverige och USA men utéver det finns det en stor

variation med produkter frin ménga delar av virlden och totalt si kan OS-3
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erbjuda sina géster 200 Olsorter pa flaska och 20 pé kran. Stimningen som ryms i
lokalen upplevs som ldttsam med anor fran borjan fran forra sekelskiftet och med
ett antal stdbord och stora fonsterytor med mot en gata med manga personer i

rorelse.

Informanten beskriver att de jobbar med en tydligare ansvarsfordelning 4ven om
denne vill att alla medarbetarna ska kénna sig delaktiga i de beslut som fattas om

produktval om annat.

Vid normal beldggning en vardagskvéll sa dr den totala arbetsstyrkan cirka 8

personer.
0s-4

Restaurangen har ett sd kallat ”beers and burger” koncept som har sitt ursprung i
Nordamerika. Efter ny0ppningen for tva ar sedan sa har restaurangen bytt fokus
frdn en inriktning mot fine dining. Det har gjort att de fortfarande har ett gediget

vinsortiment fOr att vara en sa pass liten restaurang enligt informanten.

Agarnas intresse for 61 och whiskey har enligt informanten paverkat de utbud
som restaurangen idag har. Informanten menar att &garna fick intresse for
restaurangens koncept sedan de saknade en sddan restaurang i Goteborg och

bestdmde sig darfor att Gppna en egen sadan.

Idag ér de fem heltidsanstillda och tva timastillda. Viss del av det administrativa
ansvaret ligger hos &dgarna och Ovriga anstillda ar fordelade pa kok och

servering.

Informanten beskriver att restaurangens gaster har véldigt varierande karaktar dar
“allt fran hardrockare som genomgatt sju svara ar till affarsdelegationer finns

representerade”.

Informanten menar att de jobbar med att forsoka ta in sd mycket respons som
mojligt frén sina géster for att kunna utveckla menyn och produktsortimentet.
Denna aterkoppling bollas sedan flitigt 1 organisationen fOr att utnyttja alla

medarbetarnas kunskaper och erfarenheter.
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4.3 Sammanfattning

Skillnader kan urskiljas mellan de bdda segmenten av Premiumrestauranger och
Ol-stillen. Samtidigt kan det konstateras att restaurangernas karaktiristik lika vil
vara mer Overensstimmande segmenten emellan &n inom segmenten. Detta kan
kopplas till parametrar som organisationsstruktur, antalet medarbetare, ledarskap

och radande normer.
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S Teoretiskt driven analys

I stor utstrackning Overensstimmer den studerade empirin med det teoretiska
ramverket for hur inkdp sker i krog och restaurang branschen. Den teoretiska
referensramen faststiller tre parametrar, inképsprocessen, inkdpscentrat samt
osdkerheter. Utdver det inkluderas dven forskning relaterat inkdp 1 krog- och
restaurangbranschen samt vad som &dr utmirkande for inkop 1 smd och medelstora
foretag. Syftet med den teoretiskt drivna analysen &r att jamfora och analysera

hur den insamlade empirin forhaller sig till den teoretiska referensramen.
5.1 Inkopsprocessen

Nedan analyseras hur de gemensamma empiriska fynden forhallande till den
teoretiska referensramen rorande forsta inkOpsprocessen, direfter en kortare
analys om strategiska samarbeten. Kotler et al. (2009) definierar tre typer av
ink&p, ny produkt & ny leverantér, modifierat daterkop samt raka dterkop. Dessa
olika inkop préiglas av olika typer av steg som foretag genomgéar da de olika

forekomsterna av inkop sker.

Bland studerade Premiumrestauranger och Ol-stillen har det inte kunnat
identifieras inkdp av typen nya produkter och leverantérer. Darav kommer detta
att uteldmnas ur den teoretiskt drivna analysen. Mgjliga anledningar till detta

kommer att behandlas vidare 1 diskussion.

Den enklaste typen av inkops som genomfors dr raka dterkop Kotler et al.
(2009). Det framgér att samtliga studerade premiumrestauranger och 6l-stillen
genomfor denna typ av inkop. Detta dr forekommande béde rérande inkép av
livsmedel samt alkoholhaltiga drycker. Ett direkt aterkép genomgar de tre
faserna produktspecificering, inkép samt att utvirdering genomfors. Detta

exemplifierar en av informanterna pé foljande sétt

"Vi bestiller varje eller varannan vecka och vi tar in
ganska stora mdngder av det som gar bra. Ljus lager dr
faktiskt det som gar bra hdr. Jag har kontakt antingen
genom att jag ringer eller att de ringer oss. De dr ju
sdljare och vill sdlja sa de ringer om vi skulle glomma

bort att ringa. Vi har mycket bra kontakt med dem och dr

32 CHALMERS, Ekonomi och produktionsteknik



runt pd mdssor tillsammans. Nu pd mdssan ska vi std med

en leverantor”

Det pévisar att de raka aterkdpen sker relativt slentrianmissigt och att
telefonkontakt ar viktigt for informanten. En annan informant menar att de

direkta aterkopen fungerar bra

"Vi dr sd stora sd vi bestdller varje vecka och far leveranser
varje vecka. De brukar ringa varje vecka och kolla och jag dr
den dldre generationen och jag gillar att ringa. Da far man lite
personlig kontakt och om man har problem kan man losa det

direkt.

Det framgér att en kontinuerlig och personlig kontakt ar viktig for informanterna.
I dessa fall finns det tydliga specifikationer for produkterna som ska kopas in
vilket medfor att de dven &r enkelt att skota dessa inkdp. Det framgar dven tydligt
att den personliga relationen ar viktig for informanterna. Bada informanterna
efterfrdgar den personliga kontakten som telefonsamtalen medfor. Detta dr ndgot
som bland andra Ahmad och Buttle (2001), Gummesson (2002) samt Ford et al.
(2003) pavisar. Relationerna kan saledes tillfora ett virde for bade det kopande
och levererande foretaget. Det framgéar sédledes att detta ar géllande i
inkdpsprocessen och nir bdde premiumrestauranger och 6l-stéllen genomfor raka
aterkop. Det andra forekommande steget som foretag genomgér vid raka aterkdp

ar utvdrdering. Denna forklaras av en informant pé foljande sétt

“Vanligen skoter sig leverantorerna bra. Det som sker med
jamna mellanrum dr att de stora grossisterna plockar fel i sitt
lager och levererar fel saker. Om det har kommit fel saker
levererar de alltid rdtt saker snabbt. Priserna dr viktiga men
vi far aldrig dra ner pa kvaliteten. De flesta dr mycket bra,
vin-  och  ol-leverantorerna  dr  de  bdsta  och
stadmaterialsleverantorerna dr ocksd bra. Det som vi
utvdrderar dr ocksd att pressa priserna men priset far aldrig
bli pa kostnad av kvaliteten. Men man forsoker ju fa det sd
billigt som mojligt. Kvaliteten dr det viktigaste, men om man

2

inte har kvaliteten sa spelar det inte nagon roll vad man gor.
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Det framgar att utvdrdering genomfors. Det dr svart att faststilla huruvida
utvirderingen dr systematisk och om baserad pa tydliga parametrar. Pressey et al.
(2009) patalar dven hér att en tydlig systematisk utvédrdering av leverantrerna ej
kan identifieras. Detta dr nagot som insamlad empirisk data bestyrker. Det kan ¢j
betraktas som att premiumrestaurangerna eller Ol-stillena genomfor sina
utvirderingar enligt en tydlig systematik. D& utviardering genomfors dr det framst
med avseende pa pris, kvalitet och leveransprecision. Detta &dr vanligtvis
parametrar som ar relaterade till en stark transaktionsfokusering. Detta dr nagot
som Kim et al. (2006) samt O’Donovan et al. (2012) som bestyrker. Parametrar
relaterade till leveransprecision samt kvalitet dr d&ven kopplat till fortroende och
engagemangs kapande enligt Crotts et al. (2001). Detta kan dven ytterligare
befastas med Ellagaard (2009) som menar att tillfredsstillelsen vid inkopet
paverkas av bland annat prestandan som kan ses delvis kopplad till kvaliteten av

produkterna.

Sammanfattningsvis kan det faststillas att Premiumrestaurangerna och Ol-
stéllenas raka aterkop 1 stor utstrackning gar 1 linje med befintlig forskning som
patalar vikten av relationer vid inkop. Det ska observeras att det finns tydliga
skillnader i den insamlade empirin som avviker fran Gummesson (2002) som
menar att [T-16sningar och bestillningssystem kan vara av stor nytta for sma och
medelstora foretag 1 sin kommunikation. Samtliga informanter foredrar en
personlig kontakt som ett telefonsamtal medfér 4ven om de stora grossisterna
erbjuder smidiga IT-l16sningar. Utdver detta finns som tidigare patalat en stark
samstimmighet med den teoretiska referensramen. I synnerhet aterfinns de

inkdpssteg som enligt Kotler et al. (2009) praglar de raka aterkdpen.

Kotler et al. (2009) pavisar dven att foretag kan genomfora modifierade dterkop.
Denna typ av aterkdp dr dven nagot som mycket tydligt aterfinns bland de
studerade foretagens inkdp. Med visst utrymme for modifiering stdmmer
Premiumrestaurangernas och Ol-stillenas inkdp &verens med modellen som
Kotler et al. (2009) beskriver. Fyra O&vergripande steg identifieras da
Premiumrestaurangerna och Ol-stiillena genomfor modifierade aterkdp. Dessa dr
provning, behovs- och produktspecifikation, inkop samt utvdrdering. Vad som ar
utmirkande for Premiumrestaurangernas och Ol-stillenas aterkdp ir provning,

behovs- och produktspecifikation. Inkopen samt utvirdering av leverantdrerna
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skiljer sig ej fran de direkta inkopen. Saledes genomfors inkdpen frimst genom
telefonkontakt och utviarderingen sker icke systematiskt samt med starkt

transaktionsfokus.

Provningsfasen ar nagot som préiglar de modifierade inkopen och genomfors
likvirdigt mellan Premiumrestaurangerna och Ol-stillena. Provningsfasen
innebdr att personal pd Premiumrestaurangerna och Ol-stillena 4r extremt
uppdaterade om det mdjliga sortiment som finns. Ink&psansvariga och
medarbetare inom organisationen testar stora méngder olika drycker medfor det
att de bygger upp en stor kunskap och kdnnedom om en mingd antal viner. Det

kan exemplifieras med bland annat
En person med inkOpsansvar pa en av premiumrestaurangerna menar att
“Ca 99 % av det som jag provar bestdller jag inte”

Utover det har det dven en god kompetens for att avgora vad som éar god kvalitet
samt hur vil det passar in med Premiumrestaurangens eller Ol-stillets
viardeerbjudande. Detta medfor &ven forutsdttningar for hur resterande
inkdpsprocesser genomfors. Aven i provningsfasen dr relationer till

leverantrerna en viktig faktor.

Vad anbelangar behovs- och produktspecifikation sérskiljer sig detta steg mellan
Premiumrestaurangerna och Ol-stiillena. Déirav kommer detta steg analyseras
separat for respektive segment. I figur 6 nedan pévisas hur de studerade krogarna
och restaurangernas inkOpsprocesser genomfors. Dels visas processen for raka
inkop, dels en Overgripande process for modifierade dterkép men @ven tva
separata processer fOor behovs- och produktspecifikationsprocesserna for

Premiumrestaurangerna samt Ol-stillet.
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Figur 6: Raka & Modifierade inkép

De modifierade dterkopen pa Premiumrestaurangerna beroende av restaurangens
komplexa vérdeerbjudanden mot gisten. Detta medfor dven att steget behovs-
och produktspecifikation blir beroende av flera parametrar dn hos Ol-stillet. Da
samtliga studerade Premiumrestauranger har ett specifikt koncept som de arbetar
utefter medfor det att detta sdtter en yttre avgriansning till vad
Premiumrestaurangerna har for behov. Direfter baseras de modifierade
aterkopen av alkoholhaltiga drycker av antigen en gillande meny eller
komplettering till en vinlista. Dessa medfor en ytterligare produktspecificering 1
en sa kallad kravspecificering pa anmodan av koket. Darefter skickas vanligen en
offertforfragan ut till befintliga leverantérer som kan inkomma med forslag pa
dryck till menyn eller vinlistan. Offerterna och vad som efterfragas kan dven vara
styrda av inkdparna och personalen vad de tidigare har testat och dér ett intresse

finns for den tidigare testade produkten.

I viss utstrdckning kan dven tester genomforas tillsammans med den tilltdnkta
menyn eller passformen till den befintliga vinlistan. Detta medfor alltsa att
Premiumrestaurangerna dr i hog utstrackning dr mycket selektiva i vad som kan
kops in. I vissa fall kommer Premiumrestaurangerna i kontakt med en mycket bra
dryck som generellt passar in i1 restaurangens koncept men vid den givna
tidpunkten finns det inte nagon mdjlighet att passa in vinet i varken menyn eller 1

vinlistan.
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En annan person med inkdpsansvar pd en annan av Premiumrestaurangerna

menar att

“"Behovet att en produkt som jag provar vid ett tillfille kan
uppkomma 6 mdnader senare. Det dr viktigt att leverantorerna

forstar det.”

Detta medfor att Premiumrestaurangerna mer eller mindre aldrig stills infor ett
problem eller behov som de inte vet ungefar hur de ska beméta. Det ér dven viss
vikt av att testa hur passformen mellan mat och dryck fungerar i verkligheten.
Detta kan exemplifieras med f6ljande citat inkOpsansvariga pa

Premiumrestaurangerna lyfter fram

“"Mycket kommunikation dr att ringa och maila. Det dr vdildigt
oppen kommunikation och vanligen kommer folk och knackar
pd dorren och fragar om man vill prova. Ibland kan de dven
ringa och boka tid for en provming. Det dr vdildigt tdta
forhallanden. Ndr vi tar fram en ny meny skickar vi ofta en
forfragan och sdger att vi vill ha den hdr typen av vin. Man har
en liten bakgrundskoll pd vad leverantérerna har. Sedan far
man sitta och prova tillsammans med menyn. Vi kanske provar

fem till dtta rdtter och har upp till 40 flaskor 6ppna”™

Aterigen patalas att telefonen #r ett viktigt hjilpmedel vid inkdp. Det pavisas
dven att relationen till leverantérerna dr god. En annan inkdpsansvarig pa en av

Premiumrestaurangerna papekar att

“For att hitta nya leverantorer letar jag pa mdssor. Ndr en
hyllplats blir ledig sa kan de vara sa de dr ute efter att fylla den
med ngt specifikt eller efter en lucka i menyn. Samspel med
koket men ofta sa sdtter koket de stora penseldragen for att

sedan sdtta kraven till ett visst vin.

Detta pavisar att passform och kvalitet &r mycket viktigt. En sista informant {for

Premiumrestaurangerna menar att

"Nya leverantérer hittas ibland genom mdssor, att anstdllda dar
ute och kollar pa andra restauranger. I vissa fall kommer dven

leverantdérer och presenterar produkter for oss”
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Det finns dven tillfdllen d& forsdljare informerar om att de har mycket unika
produkter 1 portfoljen. Dessa finns att bestidlla under en begrinsad tidsperiod och
vanligen dven 1 extremt begrdnsat antal. Om passformen for den specifika
produkten dr starkt anknuten till det Overgripande konceptet péa
Premiumrestaurangen finns det d&ven mdgjlighet att inkop sker direkt. Detta &r
dock ej lika vanligt forekommande for Premiumrestaurangernas modifierade

dterkop.

Det kan séledes pévisas att de modifierade inképen for Premiumrestaurangerna
kan efterliknas med en kombination av vissa av stegen 1 Kotler et al:s (2009)
modell for modifierade é&terkop. Frimst kan Premiumrestaurangernas

modifierade &terkOp relateras till stegen Generell behovsbeskrivning,

—— Modifierade aterkép - PR

A

Antalet aktuella produkter

1 1 1 1 [ 1 [ 5
I 1 1 1 1 1 ] T -

Allm3nna Produkt- Krav- Offertfor Test Inkép Utvirdering Process-
provningar specifikation specificering -fragan férlopp
Produktspecificering, leverantérssokande och offertforfragan.

Leverantorssokandet framgér av empirin dr tydligt sammanldnkad med att
Premiumrestaurangen kinner stor trovardighet till leverantoren samt att relation
ar viktig d& inkopen sker. Detta dr dven faktorer som bland andra Brownell &
Reynolds (2002), Crotts et al. (2001), Sheth och Sharma (1997), Ahmad och
Buttle (2001) belyser vid inkdp. Nedan gestaltas Premiumrestaurangens behovs-

och produktspecifikationsprocess i Figur 7.

Figur 7: Modifierade dterkop Premiumrestauranger

Ol-stillenas modifierade Aaterkdp priglas dven dem av att en stor mingd
produkter testas innan bestdllningar och inkép genomfors. Dessa modifierade
aterkop liknar ocksa Kotler et al:is (2009) modell. Jimfort med
Premiumrestaurangerna har Ol-stilllena ett mindre komplext virdeerbjudande.

Detta medfor stdrre mojlighet att vara flexibel i inkop. D4 studerade Ol-stillen
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har mycket hoga ambitioner rorande att ha bade bredd och djup 1 sitt
produktsortiment av 6l finns det saledes dven ett starkt koncept som definierar
Ol-stillenas behovs- och produktspecificering. Dock finns det inte inslag av
ytterligare tydliga parametrar som skapar vidare begrinsningar eller tydligare
passformskriterier som for Premiumrestaurangerna. Istillet praglas dessa inkop

av starkare inslag av ad hoc-missiga bestéillningar.
En av de bestillningsansvariga pa ett av Ol-stillena menar att

“Jag bestdller gdrna via telefon da kan man bara sdga det nya,
for ofta hinner man inte kolla upp vad det nya dr. De vet vilken
typ som vi brukar képa och det dr sd drligt att de i vissa fall

sdger att det inte passar oss”’

Fordelen med telefonkontakt dr att det erhalls en direktkontakt med en siljare

som #r bekant med Ol-stillets vanliga inkdp. Vidare menar samma person att

”Vi har vildigt bra koll, om det dr nagot helt nytt sd kanske vi
inte har koll pa det och da litar vi pa leverantorerna. Ibland

)

sd kan vi ju ocksa chansa och bara kéra.’

Det framgar av tidigare citat att relationerna &r goda och fortroende for

leverantdrerna dr hogt. En person med inkdpsansvar pa ett av Ol-stillena

"Nu har ett nytt sortiment av "var och sommar” kommit in men
jag vdntar lite. Snart ska jag ha lite 6/ med blommor i, det
passar nog bra till vdaren. Jag ska nog ocksd ha lite frukt-ol som
dar lite sdsongsbetonat. Sd fort solen kommer fram blir det ju

gott att dricka nagot lite friskare”

Detta pavisar dven att Ol-stilllena beaktar en viss passform till deras koncept och

planerar delar av sina modifierade aterkop.

Enligt Proctor och Kitchen (2002) framgar det att foretag oftast inte vet vad det
faktiskt dr de efterfragar. Detta kan tillviss del pévisas av tidigare citat dér
bestéllningsansvariga Overlater valet av produkter till leverantéren. Detta &r
nagot som tydligt baseras péd att bestdllningsansvariga har fortroende for
leverantéren och ett fortroende finns. Detta dr d&ven ndgot som Crotts et al. (2001)

belyser. Gronroos (2004) identifierar att det i vissa fall dr svért for kunden att
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identifiera det exakta virdet av produkten eller tjdnsten som det levererande
foretaget tillhandahaller. Detta skulle kunna vara géllande vid dessa modifierade
inkop. Det kan konstateras att Ol-stillena inte har lika manga parametrar att
forhélla sig till som Premiumrestaurangerna. I Figur 8 visualiseras Ol-stéllenas

behovs- och produktspecificering.

—— Modifierade aterkop - 0S
A

Antalet aktuella produkter

L 1 1 | >
I 1 1 1 T -

Allménna Produkt- Inkép Utvirdering Process-
provningar specifikation férlopp

Figur 8: Modifierade aterkop Ol-stiillen

*Varje inkopsprocess kan resultera i en eller flera inkdpta produkter

Empiriska fynd kan styrka att det finns mindre inslag av strategiska samarbeten
for Premiumrestaurangerna och Ol-stillena som studerats i denna studie.
Vanligast forekommande dr att Premiumrestaurangerna och Ol-stillena ej har
nagra strategiska samarbeten. Dock menar en sommelier vid en av

Premiumrestaurangerna menar:

"Vi har forsokt borja jobba lite sa [strategiska samarbeten], vi
forscker jobba lite ndrmare dem for att fa lite bdttra avtal och
rabatter. Pa matsidan jobbar vi ju mycket ndrproducerat vi har
jobbat bland annat med A som gér vin, det var ett tag sen, det
maste passa! Vi har hela tiden ogonen oppna och forséker

prova sda mycket som mojligt”

Det framgar att det pa den studerade Premiumrestaurangen finns ett mindre
inslag av strategiska samarbeten vid inkdp av livsmedel. Dock sd menar dven

samma person att:

“Inte direkt, jag har inte direkt tid att sdtta mig in i det ddir
[strategiska samarbeten med ol-bryggerier] dn. Dd ska man ju

ldgga lite tid pa det ddir och da mdste jag ju fa lite tid fran min
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chef till att géra det. Det skulle nog kunna vara intressant att
gora det i framtiden kanske. Pd ndgra krogar bland annat X, Y
och Z vet jag att de har en egen ol som bryggs tillsammans med

B. Det ligger ju lite i tiden sd vi far se vad vi gor”

Det framgar saledes att en mindre del av inkopen sker genom strategiska
samarbeten. Denna specifika Premiumrestaurang skiljer sig dven frdn de dvriga
studerade Premiumrestaurangerna och Ol-stillena. P4 de andra studerade
korgarna och restaurangerna menar inte informanterna att det finns ndgon typ av
strategiska  samarbeten. Detta pavisar siledes att de studerade
Premiumrestaurangerna och Ol-stillen i stor utstrickning &verensstimmer med
Ahmad och Buttle (2001), Gadde (2000) samt Kim et al. (2006), samtliga patalar
att strategiska samarbeten sillan forekommer for mindre och medelstora foretag.
De konstaterar dven att det finns bor finnas stora vinster for foretagen att skapa
ytterligare denna typ av samarbeten. Detta kommer att behandlas vidare i1

diskussionen.
5.2 Inkopscentrats uppbyggnad

Kotler et al. (2009) identifierar dven ett antal olika roller som &terfinns inom
organisationers inkopscentra. Dessa roller kan innehavas av en, eller i vissa fall,
flera personer. Genom intervjuerna har information om samtliga stillen
extraherats och det kan faststéllas att mer eller mindre samtliga roller som Kotler
et al. (2009) omnimner iterfinns hos Premiumrestaurangerna och Ol-stillena.
Det varierar dock 1 viss utstrickning hur rollerna férdelas inom organisationen.
Detta kommer att ndrmare behandlas 1 den empiriskt drivna analysen som foljer
nedan. Hur de olika rollerna paverkar inkdpen som sker hos de studerade
krogarna och restaurangerna kommer dven att behandlas vidare i diskussionen.
Roller som éaterfinns 1 modellen aterfinns dven generellt inom de bada
segmenten. Hur de olika rollerna aterfinns i de olika organisationerna presenteras

1 tabell 2 nedan.
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Roll Premiumrestaurang Ol-stiille

Initierare Samtliga inom Samtliga inom
organisationen organisationen

Anvindare Konsumenterna Konsumenterna

Paverkare Samtliga inom Samtliga inom
organisationen organisationen

Beslutsfattare Varierande mellan Konsensus
enskilda restauranger

Godkinnare Varierande mellan Konsensus
enskilda restauranger

Inkopare Vanligen en specifik Vanligen en specifik
person person

Doérroppnare Ej identifierad Ej identifierad

Tabell 2: Empiriska fynd av inképcentrat roller fordelat pa PR och OS

Generellt kan det konstateras att det inte pa ndgon av Premiumrestaurangerna
eller Ol-stillena terfinns en utpriglad funktionell indelning i arbetsuppgifterna
relaterade till inkdpen. Detta kan dven bestyrkas genom Ellagaard (2009) och
daven Morrissey och Pittaway (2006) som menar att sma och mindre foretag, som
de studerade krogarna och restaurangerna ir, e¢j har samma forutsittningar som
storre foretag. Nagot som dr tydligt framtrddande och genomgaende for bade
Premiumrestaurangerna och Ol-stilllena 4r en stor mdjlighet for samtliga inom
organisationen att vara delaktiga i ink&pen av dryck. Detta innebér att samtliga
inom organisationerna agerar dels initierare och pédverkare 1 mycket stor
utstrickning. I viss méan forekommer dven pa vissa av Ol-stillena mer eller
mindre konsensusbeslut rorande inkdpen. Négra exempel pa detta kan bestyrkas

genom f6ljande citat.
En av de beslutsfattarna pa ett av Ol-stillena menar att

“Alla kan pdverka inkopen! Ndr det kommer till spriten kan
vem som helst av oss sdga att de vill testa att képa in en flaska

sd gor vi det. Pa bdrsen sd dr det dnnu ldttare. Om det dr ndgon
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som har hittat ndgot spdnnande och vill att vi tar in det sa gor

vi det”’

Det framgér att paverkansmdjligheterna dr mycket goda for personalen. En av de

informanterna pa en av Premiumrestaurangerna menar att

“Alla medarbetarna for vara med och paverka. Det har blivit
mer senaste dren. Personalen bedomds ocksd vara vdildigt

kunniga inom omrddet.”

Aven pé detta stille kan samtliga vara med och paverka inkdpen. En tredje

informant med inkdpsansvar och beslutsansvar menar att

“Jag lyssnar pa alla. Alla i service som jobbar med det och en
del har ju ett stort intresse och god kunskap. Det dr inte sd att
jag kan allt sd det dr bara att lyssna. Det kommer in en del
onskemal fran kunderna ocksa och om det dr stor efterfragan sa

dr det ju ett bra sdtt att dra in folk”

Dessa uttalanden gar starkt 1 linje med Ellagaard (2009) som patalar att inkopen
sker genom informella, organiska och instinktiva metoder. Da samtliga av det
studerade Premiumrestaurangerna och Ol-stillena #r att betrakta som mindre
korrelerar dven detta med Morrissey och Pitaways (2006) som menar att det &r
personer 1 ndra kontakt med dgarna som genomfor inkdpen. Vidare menar dven
forfattaren att beslut och inkdp kan hanteras smidigt och kraver inte konsultation

med andra involverade parter inom organisationen.
5.3 Osakerheter

Kapitlet behandlar kopplingar mellan empiriska fynd och det teoretiska
ramverket rorande respektive osdkerheter. Enligt Ford et al. (2003) kan det
kopande foretaget stillas infor ett antal osdkerheter. Dessa dr behovsosdkerhet,
marknadsosikerhet samt transaktionsosikerhet. Empiriska fynd kan ej
identifiera att varken Premiumrestaurangerna och Ol-stillena upplever nigon
behovs- eller transaktionsosdkerhet. Det finns dock indikationer péd att en viss

marknadsosdkerhet rdder bland framst Premiumrestaurangerna.

Behovsosiikerhet uppstir da de kopande foretagen upplever problem med att

skapa kravspecifikationer pa nya produkter. Detta kan medfora att foretagen

CHALMERS, Ekonomi och produktionsteknik 43



viljer att samarbetena med ett fatal leverantorer. Det rdder snarast ett motsatt
forhdllande for bide Premiumrestaurangerna och Ol-stillena. Detta kan
fortydligas och befdstas genom ett citat frdn en informant pa en av

Premiumrestaurangerna att

“For ndarvarande har jag 10 leverantorer och totalt blir det

kanske 40 varje dar”

Detta &r representativt for ménga av krogarna och restaurangerna i studien. Det
kan faststillas att de studerade Premiumrestaurangerna har en ytterligare storre
leverantdrsbas dn vad Ol-stillet har. Detta kan 4ven identifieras att det finns en
stor kompetens inom de bada segmenten. Detta &r en forklaring till att
Premiumrestaurangerna och Ol-stillena har goda forutsittningar till att gora
andamalsenliga kravspecifikationer. Detta medfor dven goda mdjligheter for
krogarna och restaurangerna att anvédnda sig av ett stort antal leverantorer. Fast
an att krogarna och restaurangerna anvinder sig av ett stort antal leverantorer
upplevs det att det finns goda relationer mellan leverantdrerna och krogarna och
restaurangerna. | stor utstrackning ar dessa relationer relaterade till att det finns
ett stort transaktionsfokus. Detta dr dven nigot som O’Donovan (2012)
bekréftar. O’Donovan menar dven att relationerna préglas starkt av att vara start
transaktionsfokuserade. Det framgar av de empiriska fynden att det finns ett stort
transaktionsfokus 1 relationerna. Detta paverkar dven att
transaktionsosdkerheterna anses vara minimala for de studerade krogarna och

restaurangerna.

Transaktionsosdkerheter uppstir da koparna upplever misstroende gentemot
leverantérerna vad anbelangar transaktionsmissiga parametrar. Dessa éar
exempelvis leveransprecision, kvalitet samt pris. Transaktionsosdkerhet har inte
heller identifierats bland de studerade Premiumrestauranger och Ol-stillen.
Samtliga informanter pa Premiumrestaurangerna och Ol-stillena forutsitter att
transaktionerna ska fungera smartfritt. Ett exempel pa detta 4r en av

inkopsansvariga pa ett av Ol-stillena

“Funkar det inte alls sa sdger vi tack och hej men det fungerar
i vanliga fall mycket bra. Det har endast varit en leverantor
som det inte har fungerat med. Det dr dven kdnt i branschen

att det inte funkar. Det tar for mycket tid att halla pa att skicka
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returer och det skapar irritation. Vi vill bara fa det vi har

bestdllt”

Personen menar att de inte har mojlighet att halla pa att arbeta extra med att

skicka returer. Vidare menar en samma person

“Det dr vanligen inte nagra problem med fakturering eller att
bestdllningarna inte kommer i tid. Det kan ju hdinda ndgon
gang ibland men om det hinder sa budar de over rdtt saker. Vi
har ju tva leveransdagar det dr onsdagar och torsdagar. Det
dr da leverantérerna far leverera mellan en viss tid och det dr

aldrig nagra problem”™

Det framgar dven att leverantdrerna i branschen skoter sig bra. En av de

inkdpsansvariga pa en av Premiumrestaurangerna menar att

“Jag forstar att det kan bli fel ibland och det dr lugnt.
Vanligen loser leverantorerna det. Jag har varit med om
ndgon gang ndr jag har varit tvungen att dka och himta ett
viktigt kolli pd en postterminal men det dr inte vanligt. Man far

ocksa alltid krediter tillgodo om det har blivit fel”

Detta indikerar att krogarna och restaurangerna inte upplever négra
transaktionsmissiga  osdkerheter. Det har inte heller identifierats
Premiumrestaurangerna eller Ol-stillena dgnar mycket tid at att dvervaka sina
ordrar. Det framgar dven tydligt fran informanterna att det finns ett stort fokus pa
transaktionsmissiga parametrar. Detta dr nagot som kan kopplas till Kim et al.
(2006) som havdar att krog- och restaurangbranschen é&r transaktionsfokuserad.
Som Brownell och Reynolds (2002) patalar kan det d&ven antagas att den raka och
oppna kommunikationen mellan leverantdrerna, Premiumrestaurangerna och Ol-
stillen. Den 6ppna kommunikationen bidrar dven till att ett 6kat fortroende och
engagemang skapas Crotts et al. (2001). Crotts et. al.s (2001) modell pétalar &ven
att transaktionsméssiga parametrar som tillfredsstillelse med prestanda, pris och
kvalitet dven bidrar till fortroende och engagemang mellan kunder och

leverantorer.

Fortroendet som Premiumrestaurangerna och Ol-stillena kan siledes delvis

forklara varfor det finns en god forstaelse och viss tolerans mot fel [/ “Jag forstar
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att det kan bli fel ibland och det dr lugnt”]. Om en transaktionsosdkerhet
identifieras kan detta medfora att kunderna anvénder ett flertal leverantorer.
Detta for att minska osdkerheten Ford et al. (2003). Det framgér som tidigare
patalat att Premiumrestaurangerna och Ol-stillena inte upplever nédgon
transaktionsosdkerhet. Dock framgér det dven att Premiumrestaurangerna och
Ol-stillena anviinder sig av ett stort antal leverantdrer. Det kan di ifrigasittas
huruvida en transaktionsosikerhet finns hos Premiumrestaurangerna och Ol-
stillena. En mojlig forklaring skulle sdledes kunna vara att det stora antalet
leverantdrer bidrar till att Premiumrestaurangerna och Ol-stillena inte uppfattar
nagon transaktionsosdkerhet. Enligt Ford et al. (2003) finns det dock en mer
rimlig forklaring som #4ven korrelerar med Premiumrestaurangerna och Ol-

stillenas forutsattningar for verksamheten.

Den sista osdkerheten som Ford et al. (2003) belyser dr marknadsosdikerhet.
Denna uppstar dé en kopare upplever osdkerhet infor utbudet pd marknaden. Som
tidigare konstaterats forekommer en stor kompetens hos de studerade krogarna
och restaurangerna rérande produkterna som kops in. Detta medfor, som tidigare
konstaterat, att Premiumrestaurangerna och Ol-stillena ha goda méjligheter att
skapa  sina  kravspecifikationer. D& det har  konstaterats  att
Premiumrestaurangerna och Ol-stillena har ett stort antal goda relationer med ett
flertal leverantorer kan detta forklaras med att det forekommer en viss
marknadsosdkerhet. Den marknadsosdkerhet som Premiumrestaurangerna och
Ol-stillena upplever ir inte forknippade med osikerhet infor de specifika
produktspecifikationerna. Marknadsosdkerheten ar istéllet forknippad med att det
en stor utbudet av produkter inom ramen for varje produktkategori [exempelvis
stort utbud av roda viner frdn Frankrike]. Da bade Premiumrestaurangerna och
Ol-stillena hdgsta kvalitet finns det saledes dven mojligheten att produkter med
hogre kvalitet eller bittre passform aterfinns i det stora utbudet av produkter
inom respektive produktkategori. Detta medfor att goda relationer med flera
leverantdrer efterstrdavas. Ytterligare tecken pa att marknadsosdkerhet upplevs ar
de omfattande provningarna som sker av olika produkter /99 % av det som jag
provar bestiller jag inte”’]. Detta dr dven nigot som bekriftas av Ford et al.
(2003) som menar att ett foretag som upplever marknadsosdkerhet &gnar

foretaget mycket tid &t att soka pa marknaden efter olika alternativ. Som tidigare
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ndmnt spelar dven fortroendet for leverantérerna, Premiumrestaurangerna och

Ol-stillena stor roll i dessa relationer.
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6 Empiriskt driven analys

I studien har inte samtliga empiriska fynd kunnat kopplas samman med en
forklaringsmodell relaterad till den teoretiska referensramen. Da vi anser att
dessa empiriska fynd paverkat Premiumrestaurangernas och Ol-stillenas inkdp
efterstravar vi att forstd dessa samband djupare. Detta genom att en empiriskt

driven analys genomfors.

I den teoretiska analysen om inkdpscentrats uppbyggnad beskrivs de fynd som é&r
relaterade till Kotler et al. (2009) modell. Under empiriinsamlingen framkommer
dock flera olika fenomen kring fordelningen av ansvar och hur kommunikation
sker 1 organisationen som striacker sig utanfor Kotler et al. (2009) modell. Ett av
de dessa fynd berdr de enskilda individernas paverkan péd organisationens normer
och inkdpsprocessernas design. Flertalet av de intervjuade informanterna har
personliga egenskaper som vi upplevt genomsyrar organisationens
ink&psprocesser vilka delvis varierar. En delforklaring till att enskilda individer

far stor paverkan pa organisationen kopplar vi till organisationernas ringa storlek.
De omréaden dér dessa sdardrag har upplevs paverka giller:

* Ledarskap

* Intern kommunikation

* Engagemangsniva

* Grad av struktur och professionalitet vid inkOpsprocesser

* Graden av kunskap om produkter och potentiella leverantorer

Alla dessa omrdden formodas kunna kopplas direkt till hur omfattande och
noggrant inkdpsprocesserna genomfors och vad som efterstriavas i relationen med
leverantdrerna. I studien kan ett vagt samband mellan hogt allmén-engagemang,

fler processteg och hogre kvalitetsambition utskiljas.

Ledarskapet upplevs péverka de normer som verkar pd organisationen. De
individer som innehar ett ledarskap ar vanligen ocksa dgare 1 foretaget samtidigt
som de ofta arbetar operativt. Det tros ibland leda till att flera olika intressen kan
paverka ledarskapet och diarmed organisationens normer som Overlag upplevs
praglas av ett hogt engagemang bland medarbetarna. Vilket i sin tur kan bidra till

de hoga kvalitetsambitioner som alla studiens restauranger har. Ledarskapet
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upplevs 1 sin tur paverka flera av de Gvriga parametrarna anbelangande den
interna kommunikationen och struktur for inkdpsprocessen enligt informanternas
beskrivningar. I forldngningen forvéntas strukturen och 6ppenheten i den interna
kommunikationen komma att péverka var i organisationen som rollerna 1
ink&pscentrat aterfinns. Det kan kopplas samman med Premiumrestaurangernas
beskrivning av vikten att de olika organisatoriska delarna samarbetar via
modifierade inkdp for att mota de kravspecifikationer som restaurangens koncept

och meny fastslar.

Graden av kunskap om produkter och potentiella leverantorer skiljer sig pa de
olika restaurangerna. De flesta informanter beskriver att medarbetarna har stor
erfarenhet och hog kompetens for att bidra till forbattringar gillande nya
produktinkop. Det forekommer dven informanter som beskriver att kompetensen
och erfarenheterna gillande dessa omridde &r mer koncentrerad till enskilda
personer inom organisationen. Exakt vilken paverkan den bred kompetensbasen i
restaurangerna fér ar inte utrett men restauranger med en generellt god och bred

kompetens upplevs ocksa dra nytta av detta i interaktionen med gésterna.

Studerade Premiumrestauranger och Ol-stillen betraktas som befintliga
tillhérande nisch-segment inom krog- och restaurangbranschen. De behov hos
gisterna som dessa restauranger efterstrdvar att tillfredsstdlla kan antas vara
annorlunda mot de behov som vissa andra konkurrenter inom krog- och
restaurangbranschen  efterstravar att tillfredsstdlla. De véirden som
Premiumrestaurangerna beskriver att de arbetar med handlar ofta om att
Overtrdffa géstens kvalitetsforvdntningar genom att efterstrdva rena men
Overraskande smaker 1 en avslappnad milj6 enligt informanterna. Flera av
premiumrestaurangerna beskriver ocksa att servicen ér ett fokusomrade som de
standigt forsoker forbattra. Dessa differentieringsaspekter véntas ocksd péverka
den inkOpsstrategi som dessa restauranger jobbar med. Huruvida det é&r
anledningen till att dessa restauranger generellt viljer att jobba med mindre, mer
nischade leverantorer dr ej helt och hallet utrett men en informant beskriver
“Kvalitet dr ndgot som vi aldrig tummar pd, ddrefter letar vi efter den leverantor
som har det bdsta priset”. Det kan faststillas av studien att dessa restauranger,

bade premiumrestaurangerna och Ol-stillena, 1 hog grad anvinder nischade
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leverantdrer vilket innebér att de tvingas ha en relation med fler leverantorer och

arrangera fler leveranser én restauranger i andra segment gor.
6.1 Syntes

Syntesen av empirisk data och den teoretiska referensramen medfor att empiriska
fynd tillsammans med teoretisk referensram skapar nya teorier. Empirisk data
fran de Premiumrestauranger och Ol-stillen har jimforts med en teoretisk
referensram. Genom att kombinera den teoretiska referensramens tre
bestdndsdelar [inkopsprocessen, osdkerheter samt inképscentrats uppbyggnad]
med dels empirisk data, dels med befintlig forskning inom omradet kan foljande

syntes skapas.

Fyra 0Overgripande steg 1 Premiumrestaurangernas och  Ol-stillenas
ink&psprocesser har identifieras [Omfattande produktprovning, Behov- och
produktspecificering, Inkop samt utvdrdering]. Specifikt for
Premiumrestaurangerna och Ol-stilllena kan det konstateras att ett stort antal
produkter testas innan behov uppkommer och urval sker. Premiumrestaurangerna
har en mer omfattande och mer detaljerade specifikationer for produkter som ska
képas in dn vad Ol-stillet har. Detta antas vara forknippat med en hog
komplexitet i Premiumrestaurangernas virdeerbjudande. For Ol-stillena medfor
detta en storre flexibilitet i modifierade inkdp av dryck. Da inkdpen genomfors
genomfor detta med fordel genom personlig kontakt via telefon. Darefter sker
utviarderingar genom att leverantérerna utvdrderas pad transaktionsméissiga

grunder sdsom leveransprecision, pris och kvalitet.

Det kan dven faststéllas att det inte forekommer ndgon direkt behovs- eller
transaktionsosikerhet ~ for  Premiumrestaurangerna  eller  Ol-stillena.
Inképscentrats  olika  roller som  definieras  aterfinns  &ven  for
Premiumrestaurangerna och Ol-stillenas organisationsstruktur. Det framgér dock
tydligt att rollerna ej uteslutande ar kopplade till enskilda personer inom
organisationerna utan varierar 1 stor utstrickning mellan respektive
Premiumrestaurang och Ol-stille. Det framgar dven av studien att relationerna
mellan leverantdrerna och Premiumrestaurangerna och Ol-stillena r viktiga.
Dessa dr nistintill grundldggande for samverkan mellan de bada. Det kan, som

tidigare forskning identifierar, padvisas mojliga positiva effekter av strategiska
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samarbeten mellan leverantorer och kunder. Detta finns dven indikationer 1 det
empiriska materialet strategiska samarbeten med syfta att fordjupa

viardeerbjudanden initieras.

Studien har sdledes syntetiserat en teori rorande inkdp for Premiumrestauranger

och Ol-stillen i gdteborgsregionen.

Inkopsprocessen och dess bestandsdelar

Inkopscentrats uppbyggnad

Initierare  Anvindare ~ Paverkare Besluts- ¢ kainnare Inkdpare Dorr-
fattare Oppnare
Steg i inkGpsprocessen
1 1 o
— —H—t ! —#— - ’
Allm3nna Produkt- Krav- Offertfor Test Inkép Utvirdering Process-
provningar specifikation specificering -fragan férlopp
Osdkerheter
Behovsosakerhet Marknadsosakerhet Transaktionsosakerhet

Figur 9: Syntes av analys
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7 Diskussion

Studiens resultat kan med hjélp av de teoretiska forklaringsmodellerna ge en vél
utvecklad bild av de processer och interaktioner som studien granskat. Foljande
diskussion kommer reflektera over studiens resultat som ror inképsprocessen,
inkopscentrat samt osdkerheter for att sdtta dessa i relation till ett bredare
perspektiv. Avslutningsvis kommer teoretiska- och praktiska implikationer

klargdras och efterfoljas av forslag till vidare forskning och slutsatser for studien.

7.1  Inkopsprocesser

Som framgar 1 den teoretiska analysen sa finns den en samstimmighet mellan
den insamlade empirin och den teoretiska referensramen. Bland annat
framkommer hur de olika segmenten genomgar en likartad process vid deras raka
aterkop. Dessa raka aterkop motsvarar dven den modell som Kotler et al. (2009)
beskriver. Vi anser dven att relationer framstar som en grundldggande faktor for
de raka éterkopen. Ett rakt aterkop kréver fortroende for leverantéren vilket
baseras och dven kan forstirkas genom goda relationer. Detta stimmer dven

overens med Crott et al. (2009).

Nagot som 1 viss man forvanar oss dr den beskrivna olusten att anvédnda de av
leverantérerna uppbyggda IT-l16sningarna for orderhantering. Men 1 praktiken
torde det vara ett bevis for hur viktiga de personliga relationerna dr for dessa
organisationer men det skulle ocksa kunna bero pa att dessa IT-losningar inte &r
tillrackligt anpassade for kunderna som anvinder dem. En tredje forklaring
skulle finnas 1 att inkdparna vill ha en personlig kontakt med leverantdrerna som
ett resultat av den upplevda marknadsosékerhet som Premiumrestaurangerna och
Ol-stillena upplever. Detta for att krogarna och restaurangerna kan fa tips om

nyheter som passar just deras restaurang genom den personliga kontakten.

Det som framgir gemensamt for bdda segmenten dr att de avsitter ett stort
engagemang for att kontinuerligt genomfora allminna produktprovningar som
bygger pa ett stort intresse for drycker. Om dessa allminna provningar inte hade
genomforts dr det troligt att restaurangerna hade motts av en storre behovs- och
marknadsosdkerhet och tvingats ldgga mer resurser pd mer omfattade

leverantdrsgallring 1 direkt anslutning till ett modifierat ink&p.
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Relationernas paverkansfaktor pa de modifierade inkdpen forvéntas variera
mellan segmenten. For Premiumrestaurangerna tros relationerna fia mindre
mojlighet att paverka valen pa grund av att dessa inkop styrs i hog grad av andra
fastlagda faktorer som passform till ett komplext védrdeerbjudande och hdoga
kvalitetskrav. Det leder till att en god relation till en specifik leverantor inte kan

avgora ett produktval vid modifierade inkop.

For Ol-stillena & sin sida finns inte, som tidigare beskrivet, behovet att anpassa
drycken till ett komplext virdeerbjudande. De modifierade inkdpen kan ocksa
goras frankopplat uppkomsten av ett unikt behov vilket leder till att inképaren
kan fatta beslut om ett inkép direkt di en leverantdr presenterar en ny produkt for
denne Det leder da till att leverantdrsrelationerna kan fa en storre

paverkansfaktor vid modifierade inkop.

Som tidigare presenterat genomgar Premiumrestaurangerna generellt fler
processteg vid modifierade inkdp och har ett tydligare behov kopplat till inkopet.
Detta kopplas till den storre dvergripande komplexiteten som uppstar nir dessa
premiumrestauranger ska konstruera nya menyer. Resultatet blir da ocksa en viss
inlasningseffekt nidr menyn vél dr anpassad till ett specifikt vin vilket gor att
riskerna med inkdpen blir aningen stdrre an vid ett inkdp hos ett Ol-stille dir

inkdpen av 0l inte &r lika behovsdrivet ner pa produktegenskapsniva.

Den situation som Kotler et al. (2009) beskriver som ny produkt & ny leverantor
har inte kunnat identifieras 1 studien. Anledningen till det tros kunna kopplas till
att dessa restauranger séllan stélls infor inkdp av produkter som de inte har
arbetat med tidigare. En mgjlig forklaring till de fatal ganger som de star infor
inkép av produkter i nya kategorier dr att restaurangerna di héller sig till
leverantérer som det har en etablerad relation till vilket leder till att de ej

upplever risker i samband med dessa ink&p.

Den modell som Kotler et al. (2009) presenterar beskriver inkdpsprocessen for de
olika inkopssituationerna som ett linjart forlopp. Denna studie har visat att sa
alltid inte &r fallet. Framfor allt nar det kommer till hur och nir produkttester
genomfors har studien visat att det kan ske vid olika processteg och med

varierande omfattning.
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7.2  Inkopscentrats uppbyggnad

Som  studiens resultat vidare  klargér  paverkar  restaurangernas
organisationskultur inkopsprocessens uppbyggnad och hur interaktionen med
leverantérerna fortgar. Det ska da ocksd betonas att alla de studerade
organisationerna har relativt fd medarbetare och dérav far de enskilda individerna
stor paverkans mojlighet pa processer och foretagskultur. De olika rollerna i
Premiumrestaurangerna och Ol-stilllenas “inkdpscentra” paverkas didrmed starkt
av hur organisationen &r arrangerad. For att fa klarhet 1 organisationsstrukturens
paverkan pa restaurangernas inkdp sa behover djupare studier genomforas for att
fa information om vad som driver som dessa organisationer till en viss
arrangering och kultur. Vi menar att individernas intresse och mdjlighet att ta
ansvar for inkopsrelaterade fragor 1 organisationen paverkas starkt av den norm
som frimst formas av organisationens ledare och beslutsfattare.
Decentraliseringen, som vissa av studiens restauranger pavisar, kan ge en hogre

utnyttjandegrad av organisationens totala kompetens.

Samtliga roller i inkOpscentrat aterfinns pa olika stillen i organisationen vilket ar
utmirkande for SME-foretag enligt Ellagaard (2009) Frigan &r d& hur det
korrelerar med ink&psprocessen. Vi ser hir tva samband. Det forsta gor géllande
att en lag specialiseringsgrad for rollerna, som finns pévisade hos vissa
restaurangerna, medfor risker kopplade till kvalitetssdkringen vid raka och
modifierade inkOp. Dels av den karaktir som géller missforstind om tvé eller
flera personer har kontakt med samma leverantér vid transaktionsrelaterade
fragor. Men ocksa kopplat till att ingen person ar specialist for respektive omrade
vilket leder till att specialistkunskaper ej aterfinns 1 organisationen. Det andra
sambandet ror det hoga engagemanget och det goda dvergripande kompetensen
som aterfinns i1 alla organisationer som fOrvéntas leda till stor motivation att
genomfora inkopsprocessen pa ett bra sitt och viljan att fatta gemensamma

beslut gillande inkop.

En ytterligare mojlig forklaring till att stora skillnader identifierats mellan de
olika Premiumrestaurangerna och Ol-stillena skulle kunna vara relaterad till
respektive organisations storlek. Det har 1 denna studie inte genomforts nirmare
analyser av respektive foretags omséttning eller antal anstdllda inom respektive

foretag. Ett rimligt antagande torde vara att ett foretags storlek dven paverkar
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foretagets organisation samt fordelning av arbetsuppgifter. 1 vissa av de
studerade Premiumrestaurangerna och Ol-stillena identifieras en tydlig
funktionsindelning, 1 vissa inte. Det bor saledes studeras hur foretagens storlek
paverkar rollerna inom inkdpsorganisationen. Detta kan troligen &ven vara
gillande for ménga foretag som dr aktuella inom SME-segmentet. Studier av
Ellagaard (2006) och Morrissey och Pittaway (2006) identifierar dels utmaningar
for SME-foretag samt identifierar att dessa foretag inte har samma

forutséttningar for att hantera ink6p pa samma sétt som storre foretag.

7.3 Osakerheter

De studerade Premiumrestaurangerna och Ol-stillena vittnar om att det inte
forekommer osdkerheter forknippade med transaktioner eller behov. Som Crotts
et al. (2001) identifierat dr det fortroende och relationer grundldggande vid ink&p
av ravaror. D4 det foreligger extremt avgdrande for Premiumrestaurangerna och
Ol-stillenas I6pande verksamhet att ha tillgang till rdvaror dr det centralt for dem
att ha en hog sidkerhet for leverans av varorna. Detta visar dven pa att hoga krav
finns pa leverantdrerna att tillhandahalla livsmedel och dryck till restaurangerna.
Det framgar dven delvis frdn empirin att det finns en hog konkurrens pa
marknaden och ett stort antal leverantdrer forekommer. Dock anvénder sig
Premiumrestaurangerna och Ol-stillena av ett omfattande men definitivt urval av
leverantérer.  Antalet  leverantérer &  ndgot  varierande  mellan
Premiumrestaurangerna och Ol-stiillena. Dock priglas detta urval av hogt
fortroende och langvariga relationer. Aven om inte leverantdrerna inte alltid har
mojlighet att leverera till Premiumrestaurangerna och Ol-stillena med hog
frekvens sa bibehdlls en god relation och vanligtvis dven ett gott fortroende

mellan aktorerna.

Fynd indikerar att varken Premiumrestaurangerna eller Ol-stillena upplever
nagon behovs- eller transaktionsosékerhet. Detta antas frimst vara forknippat
med karaktiren av Premiumrestaurangerna och Ol-stiillenas verksamhet. De bada
segmenten ar nischaktorer som dr och betraktar sig som marknadsledande inom
respektive segment. Detta medfor krav pa en mycket hog kompetens hos de bada
inom respektive nischomrade. Detta nagot som upplevs som gillande f6r de bada
segmenten. Aven en  ytterligare  rimlig forklaring  till att

transaktionsosdkerheterna ar relativt l1dga skulle kunna betraktas vara kopplad till
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konkurrensen bland leverantdrer. Detta dr dock ej nagot som har kunnat vidare
identifierats genom empiriska fynd i den genomforda studien. En rimlig
forklaring av att Premiumrestaurangerna och Ol-stillena inte upplever nigon
transaktionsosidkerhet skulle dven kunna vara relaterad till ett stort antal
potentiella leverantérer. Om antalet potentiella leverantérer d4r manga medfor
dven detta en stor konkurrens mellan leverantdrerna. Detta medfor séledes att
transaktionsmissiga parametrar vid ett inkOp kan tidnkas vara en

orderkvalificerare (Jonsson & Mattson, 2011).

Vad som framgér och dr nagot utmérkande ir att Premiumrestaurangerna och Ol-
stillenas informanter ej patalar ndgon marknadsosdkerhet. Dock pavisar deras
beteende med relativt manga leverantdrer och en lag andel strategiska och néra
sammanflitade extra virdeskapande samarbeten pd att en marknadsosdkerhet
foreligger. Det kan konstateras att marknadsosdkerheten ér ytterligare patagligt
for Premiumrestaurangerna. Da dessa har ett stort utbud av mojliga viner och ett
stort utbud av potentiella specifika livsmedelsleverantorer. En ytterligare
forklarlig anledning till att Premiumrestaurangerna har relativt manga
leverantdrer kan forklaras med deras komplexa virdeerbjudande och att relativt
fa leverantorer kan leverera till de enskilda inkopstillfallena. Studier bor dven
ytterligare unders6ka hur Premiumrestaurangernas bakomliggande komplexitet
paverkar deras inkdpsprocesser samt upplevelse av osikerheter. Faktum att Ol-
stillena uppfattas ha fi leverantorer relativt Premiumrestaurangerna bor dven
studeras vidare. Det skulle dven kunna vara beroende av att Ol-stillena inte har
lika ménga potentiella leverantérer som Premiumrestaurangerna. Om sa ér fallet
skulle det medfdra en omdjlighet for Ol-stillena att uppna ett numeriskt antal lika
manga leverantérer som Premiumrestaurangerna. Forhallandevis till de mgjliga
ol-leverantorer kan det eventuellt vara s& att studerade Ol-stillen har, relativt
branschens snitt, minga leverantdrer. Aven detta bor ytterligare studeras. Bade
Premiumrestaurangerna och Ol-stillenas virdeerbjudanden medfor att menyer
och Olsorter som varierar med sédsong och trender. Paralleller till klddbranschen
kan 1 viss utstrackning goras. Detta dr ocksa en bransch som paverkas av ett
stindigt fordnderlig efterfrigan fran kunderna som delvis dr beroende av sédsong
samt Ovriga trender. Att jamfora hur nischaktdrer inom modeindustrin skulle

dven kunna antagas éterspegla vissa av de fynd som gjorts gillande for de
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studerade Premiumrestaurangerna och Ol-stillena. P4 samma sitt som att manga
leverantdrer aterfinns pa dryckessidan har den globala modeindustrin en stor
uppsjo av potentiella leverantorer. Det skulle vara av relevans att studera hur
nischaktorer inom klddbranschen arbetar med ink&psprocesser, relationer, vilka
roller som éaterfinns inom foretagen samt vilka eventuella osdkerheter dessa

foretag upplever.

7.4  Strategiska samarbeten

I den teoretiska analysen s& framkommer det att den insamlade empirin stimmer
vdl 6verens med teorin géllande det rddande transaktionsfokuset for inkop. I
branschen 1 stort har stora leverantorer kommit l&ngt 1 arbetet med att
effektivisera distributionsfléden och konsolidera olika typer av varufloden till
samma kanal och leverantor. Dessa leverantorer tycks dock inte ha fatt samma

penetrering hos de segment som granskats i denna studie.

Vi stiller oss fragan kopplat till studien gjort av O’Donovan et al. (2012) om
varfor dessa segment inte lyckats skapa mer avancerade strategiska relationer 1
syfte att optimera leverantorskedjorna likt andra segment och branscher. Vi tror
att ytterligare virdeerbjudanden skulle kunna skapas och att minskade totala
transaktionskostnader skulle kunna sparas med farre men starkare strategiska
relationer. Restaurangerna skulle da enligt Sheth & Sharma (1997) ocksa kunna
minska sina transaktionskostnader genom béttre informationsutbyte och farre

kontrollfunktioner.

Gronroos (2004) menar att det kan vara svart for kunden att definiera virdet av
ytterligare samarbeten. Det skulle kunna vara en delforklaring till den stéllda
frigan om varfor inte fler strategiska relationer har identifierats. Ovrigt
forklaringsvéirde kan &terfinnas 1 det faktum det citat frin en sommelier som
finnas atergivit 1 den teoretiska analysen som gor gillande att restaurangerna inte

upplever att de inte har resurser for att etablera strategiska relationer

Det som denna studiens restauranger ddremot direkt uttrycker dr en ambition om
att endast kopa in ravaror med bédsta kvalité samt en stark och vidxande trend
gillande mervérdesskapande relationer med sina leverantdrer. Flera informanter
beskriver en 6kande trend och medvetenhet om vad strategiska samarbeten kan

gora for att hoja vérdet 1 erbjudandet till gasten. Det handlar dé inte sdllan om att
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lyfta fram lokala, mer kvalitativa leverantdrsalternativ med specialbryggd 61 och

lokalproducerat notkott som exempel.

Kan de helt enkelt vara sa att transaktionseffektivisering kommer ldgre pa
agendan nir den forsta prioriteten &r att kdpa in produkter och ravaror med bésta
kvalité? Det kan 1 alla fall konstateras att de restauranger som i studien har ett
storre fokus mot mervérdesskapande leverantorsrelationer inte sammanfaller med

de restauranger som pavisar ett starkare transaktionseffektiviseringsfokus.
7.5 Teoretiska implikationer

Inképsprocesser for Premiumrestauranger och Ol-stillen har studerats. De bada
segmentens inkdpsprocesser har frimst jamforts med teorier rérande hur storre
foretags  inkOpsprocesser  genomfOrs. Det  kan  konstateras  att
Premiumrestaurangernas och Ol-stillenas inkdpsprocesser till relativt stor del
Overensstimmer med storre foretags inkdpsprocesser. Dock finns avvikelser. Det
framgar att Premiumrestaurangerna har ett storre antal processteg 1 sin
inkopsprocess relativt Ol-stillet for de modifierade aterkdpen. Detta antar vi vara
relaterat till en hogre grad av komplexitet 1 vérdeerbjudandet.
Premiumrestaurangernas inkOpsprocesser tenderar att vara mer jambdrdiga med

de storre foretagens inkdpsprocesser.

Premiumrestauranger och Ol-stillens upplevelse av osdkerhet relaterade till
ink6p tenderar till att f6lja de Overgripande teorierna rérande behov-, marknad-

och transaktionsosakerheter.

Studien bidrar ocksd med att péavisa virdet av de nidmnda strategiska
forhallningssdtten till leverantorer. Fordelarna framkommer framst i syfte att oka
viardet gentemot restauranggdsterna. Enligt befintlig forskning rérande
strategiska samarbeten fOor krogar och restauranger pdvisar mojligheter att
ytterligare skapa gemensamma vérden for fortagen. Detta har dven identifierats 1
denna studie. Det framgér av empiri att ett visst 6kande intresse for strategiska
samarbeten finns. Det dr ej fastslaget varfor det ej genomfors ytterligare

strategiska samarbeten.
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7.6 Praktiska implikationer

InkOpsprocessen for Premiumrestaurangerna ér beroende av flera fordefinierade
parametrar, detta medfér mindre utrymme for relationsméssig pdverkan an i

samma process for Ol-stillena. Leverera god kvalitet med en god relation

Inkdpsprocessen for Ol-stillena priglas mer av relationer och fortroende. Fokus
ligger med fordel pa god kvalitet samt ett extra fokus pa att skapa fortroende och

strategiskt starka relationer som i ett langre perspektiv kan skapa mervarden.

Behovsosdkerhet aterfinns ej och relateras till den hdga kompetens rérande

produkter inom respektive segment.

Marknadsosédkerhet forekommer dven detta relaterat till den goda kdnnedomen
om produkter Premiumrestaurangerna upplever. Detta dr beroende av att
informanterna har en god kdnnedom om det stora utbud som finns att tillga. Detta
medfor dven ett stort engagemang som bade inkOpare och séljande foretag

investerar under inkdpsprocessens gang.

Rorande transaktionsosdkerhet kan antingen koparen anvidnda flera parallella
leverantdrer for att frekvent véxla mellan dessa nir behovet fordndras eller vilja
att samarbeta med ett litet antal dir fokus ligger pa att uppnd effektiva
transaktioner. Da det foreligger en stor konkurrens bland leverantérerna dr bada

alternativen mojliga for Premiumrestaurangerna och Ol-stillena.
7.7 Metoddiskussion

Valet av en kvalitativ ansats for studien baserades framst av behovet att erhélla
en djupare insikt 1 ett fital aktorers d&sikter rorande inkdpsprocesser och
leverantdrsrelationer. Genom att anvénda sig av en kvalitativ ansats medfor det
aven en begriansad mojlighet att generalisera resultatet av denna studie. Ett flertal
utmaningar finns forknippade med att genomfora kvalitativa studier (Alvesson &

Skoldberg, 2008)
Teoriinsamling

Urvalet av litteratur och studier till den teoretiska referensramen har delvis
baserats pd tidigare kdnda teoretiker inom omridet for inkopsprocesser och

leverantdrsrelationer som dr relativt begridnsad. Utdver det har inte mer allménna
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studier inkluderats for att stirka eller ifrdgasétta resultaten av denna studie.
Insamlingen av de aktuella artiklarna till studien har varit begriansad till att frimst
inkludera studier fran hotell- och restaurangbranschen. Dessa anses vara av stor
relevans for den genomforda studien samt bidraga med specifik teori till den
aktuella studien. For att ytterligare forstirka trovédrdigheten samt att erhélla en
mer vidare och mer djupgadende teoretisk referensram skulle dven ytterligare
studier inkluderas 1 den teoretiska referensramen. Dock med avseende pa
omfattningen av examensarbetet anses den befintliga teoretiska referensramen

vara tillrdcklig for att skapa en god teoretisk forankring.

Den genomforda litteratursdkningen i1 utvalda webbaserade s6kmotorer riskerar
att ha uteldmnat viss teori med bakgrund av att distinkta avgransningar gjordes
for att minska tidsatgdngen for sokningarna. Av den anledningen kan det finnas
forklaringsmodeller till vissa av oss oforklarliga fenomen som hade kunnat redas

ut pa ett tydligare sétt.
Urval

Urvalet av krogar och restauranger anses vara tillborligt for att bidraga till att
syftet med studien ska kunna besvaras. Urvalskriterier rorande den geografiska
begrinsningen har bidragit att informanter till studien har gatt att kontakta samt
genomfora intervjuer med pa ett smidigt sitt. Det &r troligt att den geografiska
begrinsningen inte paverkat resultatet av studien. Det finns inte ndgot som talar
for att en geografisk lokalisation paverkar inkOpsprocesser och
leverantdrsrelationer. Det ska dven understrykas att det kopplat till den
geografiska begrinsningen dven kan finnas flera Premium restauranger och Ol-

stillen som vi inte har lyckats lokaliserats.

Déa olika typer av aktorer inom branschen onskades studeras valdes Premium
restauranger och Ol-stillen som segment. Detta for att f4 en variation av krogar
och restauranger 1 studien. Urvalet for att bestimma vad som &r en Premium
restaurang och ett Ol-stille #r dven dessa baserade pa subjektiva matt. Rérande
Premium restaurangerna statuerades urvalskriteriet som att krogen eller
restaurangen minst bor vara av ”Maéstarklass” eller ”Internationell maéstarklass”
enligt White Guide 2013. Roérande definitionen av vad som #r ett Ol-stille
statuerades att krogen eller restaurangen skulle ha mer &n 100 olika sorters 6l.

Indelningen av olika segment av krogar och restauranger medfér dock att en
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jamforelse mellan de olika nischrestaurangerna kan genomforas. Da detta kan
anses inga i syftet med studien har detta dven tillfort ett mervérde till studien. Det
ar viktigt att podngtera att graden av subjektivitet 1 segmenteringen av de olika
nischerna kan vara nagot allmingiltig. Detta till trotts ska det understrykas att
signifikanta skillnader mellan de olika segmenten har identifierats 1 studien dven

om de dr mindre &n vad vi forvintade oss ndr vi gjorde urvalet av segment.
Datainsamling och dokumentering

Vid insamlingen och dokumenteringen finns det risk att material feltolkas, tappas
bort eller inte lyfts fram pa ett rattvisande sétt. For att minimera dessa risker har
samtliga intervjuer och sammanfattningar av dessa genomforts av oss bada.
Genom att detta har gjorts har en viss triangulering av insamlad data skett. Detta
har kraftigt bidragit till en 6kad trovirdighet 1 studien. En ytterligare utmaning
rorande insamlingen av data dr genomforandet av intervjuerna. Utmaningen
ligger 1 att stilla fragor som verkligen beror det omrdde som 6nskas studeras och
att informanten tolkar frigorna pa ratt satt. [ vissa intervjuer var vi tvungna att ga
in och fortydliga de stéllda fragorna for att ge informanten en storre tydlighet.
Det dr dven utmanande att skapa en god intervjumiljo for informanten. Da
samtliga intervjuer har genomforts pd respektive krog och restaurang bidrar det
att skapa en avslappnad miljé for informanten. Det finns dock vissa negativa
inslag att genomfora intervjun péd personernas arbetsplatser. Det storsta
identifierade utmaningarna dr att informanterna inte riktigt kénner sig
avslappnade och frankopplade frén jobbet. Detta har endast upplevts som ett
problem vid ett fétal tillfallen. Ddrav anses inte detta vara ett problem som

paverkat studiens resultat i stort.

En faktor som okar legitimeten for studien gor gillande de ljudinspelningar som
gjordes under intervjuerna. Dessa har gjort att vi vid flera senare tillfdllen har

kunnat gi tillbaka till empirikillan for att styrka uttalanden och resonemang.
Analys och diskussion

Under analysen finns det dven en risk for att empirin feltolkas eller att empiri
missuppfattats. Genom trianguleringen av insamlad empiri fOrbéttras

mojligheterna till att genomféra en analys baserade pa trovérdig data. Under
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sjdlva analysen har diskussion mellan studenterna genomforts, detta medfor

ocksa att en kvalitetssdkring samt triangulering av analysen skett.

I samband med diskussionen finns viss risk att subjektiva tankar styr
generaliseringen av materialet och kopplingen mellan de olika studerade
fenomenen. Men troviardigheten av denna fas har ocksa styrkts med hjilp av att

studenterna gemensamt att arbetat fram materialet.
7.8 Forslag till vidare forskning

Tva omraden anses av stor vikt att ytterligare undersoka. Ett storre antal
processteg 1 Premiumrestaurangernas inkopsprocesser ldnkas samman med
komplexiteten 1 deras vérdeerbjudande. Det dr av virde att ytterligare studera
huruvida det &ar den faktiska komplexiteten 1 Premiumrestaurangernas
viardeerbjudande som é&r den avgorande faktorn for ett antal processteg i1

ink&psprocesserna.

Det har pavisats ett ytterligare védrde av strategiska samarbeten mellan
leverantdrer och segmenten 1 studien. Det har dven 1 tidigare studier faststillts att
de strategiska samarbetena skulle ytterligare kunna oka vérdet for foretagen.
Studien faststéller att det e dr vanligt forekommande. Ytterligare studier rérande

varfor inte strategiska samarbeten forekommer skulle dven vara av vérde.

7.9  Slutsatser

Studien gor géillande att processen for raka aterkop ar likartad mellan segmenten
och innefattar stegen produktspecifikation och en mer eller mindre strukturerad

utvirdering.

Vidare kan en slutsats dras om att processen for modifierade inkop skiljer sig
mellan segmenten vilket framst kopplas till Premiumrestaurangernas mer
komplexa vérdeerbjudande till géasten. I samband med denna process kan ocksa
konstateras att segmenten ldgger stora resurser pa att kontinuerligt genomfora
allménna produktprover i syfte att f4 en god marknadsdverblick. Bada segmenten
beskriver att de relationsmassiga faktorerna paverkar valen och processerna vid

modifierade inkop
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Den enda av de tre osdkerheterna som dessa restauranger star infor &r
marknadsosédkerhet och det beror framst pd det komplexa virdeerbjudande som

Premiumrestaurangerna sammantlatar till slutkonsumenten.

Hur de inkOpsorganisationer som finns i respektive restaurang dr arrangerade
beror framst pd det specifika ledarskapet och de normer som rader inom
organisationen. En slutsats kan ocksd dras om att organisationens totala

kompetens finner en hogre utnyttjandegrad nir denna decentraliseras.
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Appendix

Intervjumall for studie om restaurangers inkopsprocesser
1. Kort beskrivning av examensarbetet och oss sjilva

2. Om restaurangen/krogen

Appendix 1

a. Antalet stolar och sittningar per dag

b. Nuvarande dlsortiment

c. Restaurangens organisation och de anstilldas ansvarsomrade
d. Hur ér en typiskt gist pa restaurangen?

e. Vad ar fokus for menyn?

f. Vilken kénsla ska gésten uppleva efter ett besok?

g. Vad differentierar er frdn andra restauranger/krogar?

3. Steg i inkopsprocessen
a. Beskriv de olika stegen vid ett inkop av;
b. Ny produkt frdn en ny leverantor
Samma produkt fran en ny leverantor
d. Samma produkt och samma leverantor

i. Problemuppkomst

ii. Generell behovsbeskrivning och produktspecificering

iii. Leverantorssokande

1. Hur arbetar ni med att hitta/identifiera

leverantorer?

2. Var letar ni efter nya leverantdrer? (internet,

massor, nitverk mm?)

3. Vilka kriterier tittat ni pa vid val av nya

leverantorer?

a. Finns det skillnader mellan mat- och

dryckesleverantorer?

4. Hur jobbar ni pa ett langsiktigt och strategiskt

perspektiv for att hitta leverantorer?

iv. Offertforfragan

v. Leverantorsval
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II

vi. Orderrutinsspecifikation
vii. Uppféljning och utvirdering av inképs
e. Maingd och tidsintervall?
f. I vilken mén ar processen standardiserad?
1. Finns skriva rutiner eller checklistor?
4. Paverkande intressenter vid inkop
a. Vilka personer inom ert foretag paverkar era inkop och pa vilket
satt?
b. Finns det nigra personer/organisationer utanfor restaurangenen
som paverkar inképen? (dorréppnare, paverkare mm)
1. Kanske en mellanhand som ni far information igenom?
1. Kanske nagon som initierar ett behov?
c. Vilken péaverkan har kundonskemal pa er ink&psstrategi?
5. Produkter och ravaror
a. Vad ar generellt viktigt vid inkdp? (6ppen fraga)
b. Vilken faktor dr viktigast for er nir det kommer till sjélva ravaran
eller produkten?
6. Samarbeten och relationer med leverantorer
a. Beskriv vad ér signifikant for er relation med olika leverantorer?
b. Vad ar viktigt och vad virdesitter ni i er relationerna med
leverantérerna? (Vad ligger fokus for relationen?)
c. Vad gor att ni far fortroende for en leverantor?
d. Jobbar ni med att utveckla sammarbetet med era leverantorer?
1. Vilka aspekter ar da centrala?
e. Vilka kommunikationskanaler anvinder ni er av vid dagliga
leveranser och kontakter?
7. Osikerheter i samband med inkop (kort- och liang sikt)
a. [ vilken grad upplever ni osdkerheter som beror;
1. Marknadsforandringar (nya produkter framkommer osv.)
ii. Behov (vid inkdp av en ny produkt, svart att géra
kravspecifikation)
iii. Transaktion (Leverans, pris och kvalité)
b. Pa vilka sitt forsoker era leverantorer 6ka sin

forhandlingsforméga?
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c. Hur gor ni for att forbattra er forhandlingsposition gentemot
leverantorer?
Generella foljdfragor:
Utveckla
Beritta mer

Fortydliga gidrna
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