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1 Inledning

Oberoende av foretag, vare sig lokalt eller internationellt férankrat, ar vi idag
beroende av andra foretag och samarbetspartners da det kommer till
inképsfunktioner och materialanskaffning. Aven om detta varit fallet redan en lidngre
tid blir det mer och mer patagligt att det ar i just dessa funktioner som man idag
soker I6nsamhetsgapen i den egna verksamheten. Speciellt verkar man anse att
inkdpskostnader paverkas av samarbetets natur. Hartill kan man konstatera att
mycket inom affarsrelationer handlar mer om personkemi och psykologi an direkt
om hur mycket varor och pengar som byter hand. (Lehavi 2017, 3-4) Hartill paverkas
marknaden idag av en trend dar business-to-business sammanflatas med business-

to-consumer i vad som kallas business-to-society.
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Figur 1 Beskrivning av B2B- och B2C-marknadernas integration med varandra (enl.

Thorborg, 2011, 185)

Detta betyder att vissa tjanster och ravaror kan anvandas oberoende av kundgrupp
och att tillverkningsindustrin behdver samarbeta med aterforsaljare i riktning mot
slutkunderna. Se Figur 1. (Thorborg 2011, 184-185) Eftersom inkdp och forsaljning
idag sker pad annat satt an enbart pa basen av den billigaste offerten och eftersom
detta var nagot som jag markte i mitt dagliga arbete, ville jag utreda de
bakomliggande orsakerna till att man har ett samarbete samt hur detta tidigare

beskrivits i litteraturen.

Dessutom sOker jag med detta arbete att reda ut om man tidigare utrett
jamlikhetsfaktorerna i det hur man ser pa partnerskap mellan foretag samt hur

noggrant man sett pa férdelningen av olika faktorer som kan ligga bakom dessa



partnerskap. Detta gors genom att plocka ut och analysera vilka saker inom
partnerskap och inkép-leverantor sammanhang som dannu bor utredas samt hur man
definierar och beskriver detta forhallande mellan inkdp och foérsaljning. Stravan ar att
bygga upp en helhetsbild av nuldaget som en grund for vidare undersékningar i

partnerskap och inképsrelationer samt deras bakomliggande orsaker.

Hartill efterstravas att reda ut betydelsen av uttryckligen ett partnerskap ur
enstrategisk synvinkel och om det spelar nagon roll om man ser pa det strategiska
partnerskapet ur inkdparens eller leverantorens eller forsaljarens synvinkel. Ur

inkdparens synvinkel har detta speciellt undersokts tidigare av bl.a. Ulaga 2003.



2 Fragestallning

Innan man gor ett forskningsarbete, faststaller man syftet och fragestallningen. Idén
med syftet ar att presentera och beskriva for lasaren vad som ar forskarens mal.
(Forsberg et.al. 2013, 71) Dessutom begrundas ocksa om tankesattet dndrar ur
inkdparens synvinkel beroende pa vilken typs inkdp som ar aktuellt. For att mera
ingdende specifiera arbetets natur och dmne specificeras en eller flera fragor som
har som framsta uppgift att ge ett svar pa det syfte man definierat. (Forsberg et.al.
2013, 71) Framst kommer detta arbete att ga in for att besvara tva tillsynes
relaterade fragestallningar, och det kommer ocksa att ta stallning till om dessa
faktorer och fenomen verkligen ar sa relaterade inom affarsverksamhet som det
verkar. Detta examensarbete undersoker och stravar till att besvara foljande frage-

stallningar.

1. Vilka drivkrafter kan identifieras bakom partnerskapet? Ar drivkrafterna olika

beroende pa organisation?

2. Spelar varderingar och vardeuppfattningen nagon roll i partnerskap?

Arbetet undersokte uttryckligen forhallanden inom Business-to-business relationer
och tog inte stallning till hur faktorerna paverkar inom business-to-consumer mark-
naden eller den 6vergripande samhallsaspekten. Analysen skedde utgaende fran in-

ternationella och mangkulturella case och inte enbart ur finlandsk synvinkel.



3 Forskningsmetodik

3.1 Litteraturstudie

Som forskningsmetod innebar litteraturstudie att man granskar och kartlagger redan
befintlig forskning och drar nya slutsatser pa basen av denna. Litteraturstudien ar
dock helt beroende av sokskedet och star och faller med hur bra séken lyckas. Dessu-
tom kravs en identifiering av relevanta kallor och studier och en lyckad utvardering

av dessa. (Forsberg et al. 2016, 85)

Litteraturstudier delas i allmédnhet in i tva olika kategorier, namligen deskriptiva eller

systematiska litteraturstudier. Nar man skall besluta sig for vilken typ av litteraturstu-
die man tanker utfora kravs det att man gar tillbaka till ursprungskallorna och grans-

kar vilken typ av forskningsmetod som anvants i dessa och gor sitt beslut pa basen av
det. (Forsberg et al. 2013,166) Dessa forskningsmetoder kan vara kvalitativa eller

kvantitativa.

Koncist beskrivet kan man saga att skillnaden mellan kvalitativa och kvantitativa stu-
dier ligger i vad man mater med studien. Vill man na exakta resultat, som t.ex. lang-
der, tid och vikt, bér man anvanda sig av den kvantitativa metoden medan den kvali-
tativa metoden anvands framst for att underséka och beskriva fenomen och kanslor
samt uppfattningar. Detta gor ocksa att studierna till sin natur ter sig olika, liksom
vad som beaktas och var tyngdpunkten ligger (Figur 2). (Hirsjarvi et.al. 2008, 135-
160.)



Kvantitativa studier Kvalitativa studier

e Slutsatser fran tidigare studier * Undersékningen ar till sin natur

* Tidigare teorier helhetsomfattande informationssamling av

* Framstéllande av hypotes naturliga interaktioner

*  Begreppsdefinition ¢ Anvander gdarna manskor som kalla.

*  Plan fér insamling av material dar det &r av Forskaren tror mera pa sin egen
vikt att materialet kan matas numeriskt uppfattningsformaga &n numeriska fakta.

* Val av personer fér undersékningen. Som hjélp kan anvandas formular och tester.
Definition av personer i gruppen resultatet ¢ Anvander induktiv analys. Forskaren strivar
skall avspegla och samplet som plockas ut. till att avsléja éverraskande saker, varfér

* Inforande av faktorer som paverkar i tabeller utgangslaget inte ar en teori eller hypotes
och omarbetande av materialet till statistiskt utan en mangfaceterad och detaljerad
bearbetbar form. granskning av materialet.

* Slutsatser pa basen av den statistiska ¢ Anvandning av kvalitativa metoder, som
analysen. Bl.a. beskrivning av resultateti asikter och synvinklar vid insamling av
procentualitet samt testning av resultatens materialet. T.ex. tematiserade intervjuer,
betydelse. gruppintervjuer, diskurtiv analys av

dokument.

¢ Malgruppen véljs enligt andamal och inte pa
randomiserat.

* Forskningsplanen tar form under
forskningens gang. Forskningen framskrider
flexibelt och planen kan éndras enligt
omsténdigheterna.

¢ Case behandlas som unika hindelser och
materialet tolkas darefter.

Figur 2 Jamforelse av kvalitativ och kvantitativ metod enl. Hirsjarvi et.al. (2008, 136 &

160)

3.2 Deskriptiv litteraturstudie

| en deskriptiv litteraturstudie granskar man mangden av redan befintliga studier
utan att ta stallning till studiernas och forskningens kvalitet (Forsberg et al. 2016, 25).
Att gora en deskriptiv litteraturstudie ar ocksa till nytta i borjan av det egna forsk-
ningsarbetet da man soker bakgrundsinformation och en teoretisk grund for det

egna arbetet.

3.3 Systematisk litteraturstudie

Den systematiska litteraturstudien grundar sig pa den befintliga litteraturens och
forskningens mangd samt pa att ifragavarande litteratur och forskning ar kvalitativt

starka. Man gor alltsa en objektiv kartlaggning och analys av det befintliga materialet
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och dess omfang. (Bryman 2018, 140.) Dessutom tar man i en systematisk litteratur-
studie stallning till pa vilket satt den befintliga forskningen &r relevant da det galler
att svara pa forskningsfragorna. Med en systematisk litteraturstudie stravar man ef-
ter att alla de publikationer som ar relevanta for forskningen beaktas saval de publi-
cerade som icke-publicerade. Samtidigt granskas validiteten hos alla forskningar och i
man av mojlighet utfors en meta-analys av det aktuella materialet. (Forsberg et al.

2016,26-27.) Mera om meta-analyser nedan.

I inledningsskedet begrundar man vilka kdllor man sjalv anser vara trovardiga och tar
sedan utifran den stallning till vilka kallor som man valjer for att valja artiklar och
forskning (Forsberg et al. 2013, 167). Framst kommer meta-analysen till anvandning

da grundmaterialet som analyseras ar kvantitativ forskning (Bryman 2018, 140).

Den systematiska litteraturstudien kan delas in i fem delar eller stadier. (Se Figur 3)

1. Definiera 2. S6k de for 3. Bedom betydelsens i
litteraturéversiktens litteraturéversiktens relation till

mening och :> omfattning vasentliga :> avhandlingens
omfattning. artiklarna. fragestillningar.

4, Bedom artiklarna i 5. Utforma en syntes pa
|:> fas 3. |:> basen av resultaten.

Figur 3 Den systematiska litteraturstudiens stadier. (Enligt Bryman 2018, 142)

Genom att félja de fem faserna eller stegen om man sa vill som beskrivs i figur 3 ovan

gar det enkelt att genomfora en systematisk litteraturstudie som en process.

Genom att i enlighet med fas 1 definiera syfte, metodik och omfattning av var forsk-
ning far vi en definierad fragestallning for forskningen. Pa basen av denna fragestall-
ning utfér man sedan litteratursékningen i fas 2. Litteratursékningen i fas 2 utfors

med sdkordskombinationer och termer som stoder fragestallningen i fas 1.

Pa basen av sOkresultaten i fas 2 gors i fas 3 artikelval enligt relevans mot fas 1. Dessa

val kvalitetsgranskas i fas 4. Om vi i fas 4 marker att kvalitetskraven eller relevansen
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inte uppfylls exkluderas artiklarna fran var forskning. | fas 5 presenterar vi var syntes

och vart resultat samt gor ett sammandrag av forskningarna.

3.4 Meta-analys och metasyntes

Meningen med en meta-analys ar att undersoka differentieringen och differentie-
ringens inverkan pa forskningsresultatet i en storre mangd kvantitativa forskningar
da alla studier som man jamfor ar kvantitativa. Meta-analysen anvands da for att sys-
tematiskt granska forekomsten av olika numeriskt analyserade fenomen i de olika
studierna. Pa detta satt kan dven specifika fenomen kvantifieras fran att vara spora-
diskt forekommande till 6verspannande egenskaper inom ett omrade vilket ger det

en statistisk signifikans i forskningar som helhet. (Forsberg et.al. 2013, 29 & 169.)

Meta-analysens motsvarighet da man analyserar kvalitativa studier kallas metasyn-
tes. Metasyntesen omfattar kodning och sortering pa basen av bl.a. metoder och
nyckelord och genom detta kan data reduceras till olika grupper med liknande fak-
torer som trots allt inte kommer vara exakt lika utan varierar dven om de ar narbe-
slaktade. Trots variationerna slar man inte samman dessa datamangder utan man |a-

ter dem vara och jamfér och analyserar variationerna. (Forsberg et.al. 2013, 170.)



12

4 Innehallsanalys

Innehallsanalys som metod analysering metod delas i allmanhet in i kvalitativa och
kvantitativa analyser. Funktionen med att gora en innehallsanalys ar att analysera

innehallet i olika redan genomférda studier.

4.1 Kvalitativ innehallsanalys

Kvalitativa innehallsanalys kan anvdandas beroende pa fallet ett dera genom att ta
fasta pa det manifesta innehallet i en text eller det latenta. Om det manifesta
innehallet analyseras innebér detta att man analyserar enbart det som verkligen star
och utgar fran de ord och fraser som tydligen ingar. Vid analys av latent innehall
graver man djupare i det som star underforstatt i texten och stravar till att tyda och

analysera texternas dolda budskap.

Beroende pa vad man sedan undersoker for material eller vilken typ av studie man
gor genomfors den kvalitativa innehallsanalysen induktivt eller deduktivt. Den
induktiva analysen utgar fran det material man har att tillgd och man gor sina
tematiseringar pa basen av detta medan man i deduktiv innehallsanalys utgar fran

begrepp som tidigare lanserats.(Bryman 2008, 538-539.)

4.1.1 Deduktiv analys

Vid en deduktiv analys jamfor man hur olika faktorer framkommer i det analyserade
materialet. Vid inledningen av analysen utgar man fran fardiga kategorier och en

fardig referensram som utgor grunden for analysen. (Bryman 2008, 9-12.)

4.1.2 Induktiv analys

Da man genomfor en induktiv analys genomfors denna med hjalp av en 3-
stegsmodell med tre olika moment. Dessa tre moment ar reducering, gruppering och

abstrahering.
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Reducering innebér att man plockar ut olika ordalydelser, meningar eller fraser fran
sina artiklar med stod av forskningsfragorna.
| steg tva d.v.s. grupperingsfasen genomfér man en gruppering av sitt material pa
basen av fraserna som man fatt fram under reduceringen. Man kontrollerar i det har
laget vad som hor samman samt vilka olikheter och likheter det finns i artiklarna.
Da man utfort grupperingen och évergar till abstraheringen borjar man plocka ut
likheterna och ser vilka begrepp som grupperna har gemensamt och delar in dessa i

olika kategorier och subkategorier. (Bryman 2008, 9-12 & 543)

4.2 Kvantitativ innehallsanalys

Vid genomforandet av en kvantitativ innehallsanalys ligger vikten i forskningen vid
att rakna férekomsten av ord och fraser som ligger till grund i den forskningen man
undersoker. Kvantitativ innhallsanalys ar aven mera anpassad for statistiska
berakningar och ger ocksa darfor en litet hogre interreliabilitet an den kvalitativa

forskningen (Bryman 2008, 274-277).
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5 Affarsnatverk

Varfor partnerskap? Vad ar meningen med dessa och klarar vi oss inte lika bra som
individuella enheter pa marknaden. Dessa fragor och manga andra staller sig mangen
inkdps- och anskaffningsspecialist idag da det galler att utveckla den egna verksam-
heten. En av nyckelfragorna i denna avhandling ar faltets synsatt som fragan om vik-
ten av strategiskt partnerskap ar beroende av inképets natur. Hartill utreds om det
mojligen finns ett samband mellan ett skifte i drivkrafternas paverkan jamtemot in-
kdpens natur. Samt hur medvetna ar inkdparna kontra leverantdrerna da det handlar
om detta. Enligt Bowersox et al (2007, 26) finns det 5 element i hanteringen av leve-
rantorskedjan som bor fungera integrerat for att fa ut hogsta maojliga nyttan av part-

nerskap, se Figur 4 nedan.

Fasilitets-nat-
verk
Lagerférande Administration
Materialhantering av integrerad Orderhantering
Forpackning logistik
Transporter Inventarie

Figur 4 Integrerad logistik, Bowersox et al. (2007, 26)

Enligt Mattsson (2002, 105-108) kan kund-/leverantorsférhallande kallas ett partsfor-
hallande da det per definition bestar av tva parter. Nackdelen med ett sadant héar for-
hallande ar dock enligt Mattsson att man bada parter tenderar att tanka kortsiktigt

och efterstrava en snabb vinst.



15
Mattsson menar dock att genom att jamfora detta partsforhallande (se Figur 5) med

ett mera involverande partnerskapsmassigt partsforhallande (se Figur 6) ser vi klara

skillnader.
KUND LEVERANTOR
* Manga leverantdrer * Ingen dominerande kund
* Laga utvecklingskostnader fér kund  « Héga utvecklingskostnader for kund
* Bakatintegration ett hot * Framatintegration ett hot

Figur 5 Partsstrategier i ett traditionellt kund-/leverantorsforhallande. (enl. Mattsson

2002, 106)

Speciellt taget ur synvinkeln strategin med vilket man gar in i férhallandet. D.v.s. i det
normala partsforhallandet uppstar en win-loose situation medan partnerskapsmass-

igt partsforhallande stravar till en win-win situation.

KUND LEVERANTOR
* Fa leverantorer * Maximera samarbete
* Involvera leverantorer i sin strategi » Stridva efter att forbattra kundens
* Maximera samarbete konkurrenskraft
* Dra nytta av beroende

Figur 6 Partsstrategier i ett kund-/leverantorsforhallande av partnerskapskaraktar.

(enl. Mattsson 2002, 106)

5.1 Strategiskt partnerskap

Strategiskt partnerskap bestar vanligen av en eller flera integrerade funktioner. Det
kan galla t.ex. enbart transporter eller sa logistik i allmanhet, alternativt enbart
intern logiskt eller enbart extern logistik. Operativ verksamhet, marknadsféring och
uppfoéljning av forsaljning ar andra omraden dar man latt kan anvanda sig av externa

strategiska resurser istallet for att anvdanda egna resurser. (van Weele 2014, 154).

Ett anvandbart alternativ ar dven att ga in for komplett partnerskap dvs, hela

affarsverksamheten byggs upp kring partnerskapen vilket sen i sin tur for med sig att
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man enkelt far alla avdelningar involverade i tanket kring utnyttjandet av strategiska

partners.

5.1.1 Nyttan med strategiskt partnerskap

En av, om inte den viktigaste och storsta nyttan med strategiskt partnerskap ar olika
avdelningars och enheters kostnadsbesparingar. Detta speciellt pa avdelningar som
inte fungerar inom karnfunktionerna for foretaget. Har ar det enligt, Van Weele
(2014, 193) speciellt viktigt att soka strategiska partners. Sddana funktioner kan till
exempel vara produktionsindustrins maskinella underhall och service. Pa det sattet
orsakar maskinerna kostnader endast da service och underhall behov utféras och
man har inte kostnader aret runt for en funktion som endast anvands och behdvs

tillfalligt.

Dessa kostnadsbesparingar kan enligt Bowersox et al. (2007, 23) synas pa flera satt.
T.ex. som sa att leveranskostnadre kan skaras ner om det ar mojligt att fungera i
samma utrymmen eller i en omedelbar narhet. Detta forkortar ocksa leveranstider
vilket i sin tur betyder att man inte ar tvungen att halla en reservdel eller komponent
i lager da man vet att det anda finns tillganglig. Denna narhet innebar ocksa
forkortade stopptider i produktionen. For leverantorens del ger detta en trygghet i
att veta att de varor man lagerfor inte kommer bli dar utan man har en garanterad
kdpare pa langsikt. En annan nytta for leverantéren om mojligheten att fungera i
kundens utrymmen finns ar de lagre lagerkostnaderna da man inte behov hyra eller

skaffa enskillda fastigheter.

5.1.2 Nackdelar med strategiskt partnerskap

En mojlig nackdel med strategiskt partnerskap kan bli bundenhet till ett annat
foretag som forsvarar da den egna affarsverksamheten ar i behov av féranding och
utveckling. Det varsta scenariot har ar ifall du som foretagare hittar dig fast i ett
partnerskap som inte kan brytas och da hindrar den egna utvecklingen. En annan
utmaning som ofta anses bade tung och arbetsdryg uppkommer vid mojliga
integrationer av verksamheter da informationstekniska system dven skall

sammankoras och integreras. Detta for att kunna fa ut storsta mojliga nyttan av
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integrationen. (Boxersox et al. 2007, 23) Denna IT-integration ar ocksa den del som
lattast blir en belastning ifall verksamheten och vidareutvecklingen kraver annu mer
datasystem eftersom man aven stélls infor utmaningen att fa den och funktionera

med en tredje part.

5.2 Drivkrafter (drivers)

Pa inkdpssidan forlitar man sig mer pa kontaktert och férhallande som ar av langvarig
natur an pa det monetara vardet. Detta eftersom langvarigt tankande ger en
kontinuitet som sedan genererar dom monetdra inbesparingarna i langden. Detta a
sin sida leder dock Iatt till utmaningar fér leverantérer som stravar till en stallning
som huvudleverantor da man latt far fundera pa att dven leverera produkter som

inte direkt hanfor sig till den egna karnverksamheten. (Ulaga, Eggert 2006)

Enligt Goetsch och Lewis (2010) kan en tydlig intern drivkraft som till exempel
fullstandig kvalitetsefterstravan vara nagot som syns dven mot kundernas hall och

genererar tillit.

Bland drivkrafterna kan dven konstateras finnas en inriktning pa varde, s.k. vardeba-
serad affarsverksamhet. Den bakom liggande idén ar att varje transaktion ar indelas i
tre delar. Ett kdrnerbjudande, ett perifert erbjudande och ett vardeskapande erbju-

dande, detta narmare i Figur 7.
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Vardeskapande

Perifert erbjudande

Karn-
erbjudande

Figur 7 Vardeskapande (enl. Thorborg 2011, 203)

Da man ser pa affdren pa detta satt ar karnerbjudandet och representeras av varan i
sig medan perifera erbjudandet kan vara after sales service. Vardeskapande delen
som ar det som ar tankt att vara det man saljer varan med istallet for pris och som ar
orsaken till att kunden skall komma att vara villig att betala litet mer kan vara en
image av nagon sort, t.ex. ekologi eller bara tanken om ett sundare liv. (Thorborg,

2011, 202-205

5.3 Forsorjningskedjor och bindningar

Inom forsorjningskedjor och de partnerskap som dar uppstar finns enligt Mattsson
(2002, 119) en viss egenskap som kan anses karakteristisk namligen uppkomsten av

bindningar (se Figur 8).

* Tekniska
* Kunskapsmassiga
* Sociala

* Ekonomiska

* Marknadsmassiga

* Informationsteknologiska
* Juridiska

* Tidsmassiga

Figur 8 Bindningar inom forsorjningskedjors partnerskap (enl. Mattsson 2002,119)
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6 Anskaffningsverksamhet

Anskaffnings- eller inkdpsverksamhet anses latt innefatta enbart materialinkdp men
begreppet bor egentligen ses bredare som nagot som innefattar langt flera saker.
Forutom materialet sa dven alla externa tjanster sa som tjansteresor, bokféring med

mera raknas till inkdpsverksamheten. (Nieminen 2016,9-21)

6.1 Inkdpsmodeller

Beroende pa till vilken del av verksamheten som inkdpen tillhér kan man enligt

Hokkanen et al (2004, 85) dela in anskaffningarna i 4 olika kategorier.

investeringar

produktionsrelaterade anskaffningar
anskaffningar for eget bruk
underleverantorer.

PwNPE

Investeringar

Investeringar utgor oftast de anskaffningar som gors i borjan av verksamheten, det
s.k. start-up skedet. Hit hor fasiliteter, maskiner, apparatur och andra foér
verksamheten nodvandiga funktioner. Investeringarna ar oftast av sadan karraktar
att de haller en langre tid och foljer med i verksamheten med kraver underhall och
fornyelse med jamna mellanrum och blir darfor aldrig nollbelastande for foretaget

utan ar konstant aktuella.

Produktionsrelaterade anskaffningar

Hit relaterar alla de anskaffningar som behovs for den den dagliga
foretagsverksamhetens tillverkningsprocesser. T.ex. produktions- och
foradlingsindustrins ravaror samt komponenter inom OEM-industrin. Inom

byggnadssektorn kan hit raknas t.ex. tramaterial.

Anskaffningar for eget bruk
Dessa anskaffningar utgors av inkdpen relaterade till all daglig icke

produktionsrelaterad verksamhet, t.ex. kontorsmaterial.
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Underleverantoérer
Till underleverantorsanskaffningar hor alla sddana tjanster och materialanskaffningar
inte skoter sjalv. Stadtjanster, l6nerdkning men dven produktsdelar i
tillverkningsprocessen som skots av andra och som kommer som fardiga

komponenter till fabriken.

6.2 Anskaffningsprocessen

Ur ett logistiskt perspektiv antar inkops- eller materialanskaffningsprocessen enligt
Mattsson och Jonsson (2003, 348-349) allt som oftast ett visst igenkanneligt monster

(se Figur 9).

Materialbehov

Inképsanmodan

Upphandling «— Offertférfragan

/ Svar pa férfragan

L Inkopsorder
R Orderbekriftelse

Leveransbevakning

Leveransmottagning <«————— Leveransavisering

Figur 9 Modell 6ver materialanskaffningsprocessen. (Enl. Mattsson&Jonsson
2003,349)

6.3 Inkop och relaterade roller

Enligt van Weele (2010, 10, 60) kan en skillnad goras i begrepp mellan inkép och an-
skaffningar. Dessutom spelar ar det skillnad pa hur funktioner paverkas av rollerna.
Dessutom skall man ta i beaktande att inkopet inte far ses som enbart en del i maski-
neriet utan alla 6vriga funktioner i foretaget bor aven beaktas. Detta leder ocksa till
att man i langden koper till den lagsta kostnaden, genom att bl.a. tanka ur livscykel-

perspektiv, och inte enbart kopa till det |agsta priset.
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Detta arbete har gjorts som en litteraturstudie med systematisk metod och dven in-

slag av metodiken fran deskriptiva litteraturstudier. Eftersom artiklarna i denna stu-

die inte var enbart kvantitativa i sin forskning utan fordelningen ratt jamnfordelat, 6

kvalitativa och 10 kvantitativa, kunde inte meta-analys tillampas (se Tabell 1). En

meta-analys skulle ha kravt ett helt homogent material.

Kvalitativ

Kvantitativ

Williams et.al.

Roloff et.al.

Lehtonen et.al.

Lintukangas et.al.

X

Brito & Miguel

Fynes et.al.

Helgesen

xX (X

Min et.al.

Borekgi et.al.

Ulaga & Eggert

Pressey et.al.

Cheng & Carrillo

X | X | X [X

Murfield & Tate

Chakraborty et.al.

X

Kahkonen et.al.

X

Choi et.al.

X

Tabell 1 Fordelning kvalitativa vs kvantiva studier

I inledningen stravades till att utfora litteratursékningar i 5 olika databaser och an-

vanda 29 sokord pa 2 sprak. De ursprungliga sokorden, 14 svenska och 15 engelska

finns presenterade i Tabell 2.
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Pa svenska In English

Partnerskap Partnership

Strategisk Strategic

Drivkraft Drivers

Affarsverksamhet Relationship

Varderingar Business

Véarden Management

Inkdpare Values

Forséljare relationship quality

Attraktiv affarsverksamhet | Buyer

kontinuerlig forbattring Supplier

Informationsdelning continual improvment

hantering av leveranskedja |information sharing

ledarskap supply chain management

matare operations management
Measures

Tabell 2. Ursprungliga sdkord.

Efter att en del s6kningar genomforts konstaterades att de mest relevanta traffarna
och det mest hanterbara sattet att genomfora sokningen skulle vara att gora den

med enbart engelska sokord. De 12 s6kord som blev valda syns i tabell 3.

Valda s6kord
Drivers
Business
values

Procurement

Buyer

relationship quality
Partnership

Strategic

supplier

supply chain management

continual improvement
Drivers
Tabell 3. Valda sokord.

7.1 Sokning

Da s6kningarna inleddes var tanken att anvanda 5 olika databaser for att samla ihop
artiklarna. Dessa var Google Scholar, ABI/INFORM, Emerald Insight, FINNA/JANET och
ResearchGate. Nastan direkt i inledningen konstaterades att de mest omfattande och
relevanta traffarna fas genom att anvandning av ABI/INFORM och Emerald Insight.

Efter nagra korssokningar togs beslutet att uteslutande anvanda dessa 2.
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Da inkluderingskriterierna lades upp funderades i banor kring relevans, hur aktuella,
d.v.s. nar artiklarna ar publicerade samt artiklarnas sprak. | figur 10 presenteras

inkluderingskriterierna.

Inkluderingskriterier

Artikeln svarar mot fragestallningen
Artikeln ar publicerad dren 2005-2017
Publikationens sprak ar engelska

Figur 10 Inkluderingskriterier

7.2 Sokresultat och val av artiklar

Soékningarna inleddes i Google Scholar och i Emerald Insight men efter en tid stod det
klart att manga av Google scholars traffar kom fran Emerald Insight samt att
relevansen generellt var hégre i Emerald Insight an Google Scholar. Darfér valdes
Google scholar bort och istéllet prévades ABI/Inform varefter kunde konstateras att
traffarnas kvalitet och relevans holl samma niva som Emerald Insight. Som
komplement var tanken att anvanda Researchgate men da traffarna var av valdigt Iag
kvalitativ niva beslots att sokande sker enbart i Emerald insights och ABI/INFORMs

databaser.

Antalet traffar i Google Scholar var ocksa ohanterbara till sitt antal och gav ett for vitt

spektrum av traffar. Se Tabell 1 i bilaga 1.

Aven i Emerald insight med allmanna sékningar som OR-funktion blev sékresultaten

fortsattningsvis valdigt spridda och genererade tusentals traffar. Tabell 1 i bilaga 1.

Slutligen gjordes s6kande av artiklar genom att med AND funktion kombinera 3-6
sokord enligt tabell 4. For att annu definiera noggrannheten i sékningarna valdes
begrdansning genom att definiera sokningen endast till abstrakten for att fa bort
sadana traffar dar sokorden enbart namnts nagonstans i texten. Detta gav da 2052

traffar.
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| dessa 2052 analyserades abstraktet och pa basen av inkluderingskriterierna kunde
antalet studier begrénsas till 32. Da dessa 32 artiklar analyserats i sin helhet

exkluderades @nnu 16 artiklar sa att det slutgiltiga antalet blev 16.



Sok | Sokord 1 Sékord 2 Sékord 3 Sokord 4 Sokord 5 Sokord 6
1 | Strategiskt partnerskap
2 | Strategiskt partnerskap | affarsverksamhet
3 | Strategic partnership | Business relationship
Supply chain relationship
4 | management business Drivers quality
business
5 | drivers relationships | Values
6 | drivers strategic values partnership
7 | drivers strategic values partnership
relationship | supply chain
8 | drivers strategic values partnership quality management
relationship | supply chain
9 | drivers strategic values quality management
relationship | supply chain
10 | drivers strategic values partnership quality management
relationship | supply chain
11 | drivers strategic values quality management
Supply chain relationship
12 | management business Drivers quality
Supply chain relationship
13 | management business drivers quality
relationship continual
14 | drivers values quality improvement
relationship
15 | drivers values quality
relationship
16 | drivers values quality
relationship continual
17 | drivers values quality improvement
relationship
18 | drivers values quality
relationship
19 | drivers values quality
relationship
20 | buyer supplier quality
relationship
21 | buyer supplier quality
relationship
22 | buyer supplier quality
Supply chain
23 | management drivers Partnership values
Supply chain
24 | management drivers Partnership
25 | Procurement drivers Partnership values
26 | Procurement drivers Partnership
27 | buyer supplier Drivers values
28 | buyer supplier Drivers
29 | buyer drivers Values
30 | buyer supplier Values
31 | supplier drivers Values
32 | Procurement drivers Values
33 | Procurement partnership | Values
34 | drivers partnership | Values

Tabell 4 Tabell 6ver sokordskombinationer

25
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Under s6kningens gang genererade sokningarna dock en hel del missvisande traffar
eftersom sokordet “values” gav traff i alla artiklars abstrakt. Detta da varje
publicerad artikel hade ett klart utskrivet vardemal. Detta ar ocksa orsaken till att sa
manga av de ursprungliga 2052 traffarnas artiklar i sékningar 7—34 direkt

exkluderades som kan ses i tabell 1 i bilaga 1.

Slutligen inkluderades de 16 artiklarna i som finns presenterade i tabell 5 efter att
annu 3 artiklar som som forst registrerats som unika traffar konstaterades vara

dubbletter av redan inkluderade artiklar.

1 Williams,P.J., Sajid Khan,M., Semann,R., Naumann,E.R., Ashill,N.J., Drivers of
contract renewal in international B2B services: a firm-level analysis, 2016,
Marketing Intelligence & Planning Vol. 35 No. 3, 2017 pp. 358-376

2 Roloff,J., ABlander,M.S:, Zamantili Nayir,D., The supplier perspective: forging
strong partnerships with buyers, 2015, Journal of Business Strategy, VOL. 36
NO. 1 2015, pp. 25-32,

3 Lehtonen,T., Salonen,A., An Empirical Investigation of Procurement Trends
And partnership management in FM services- A finnish survey, 2005,
International Journal of Strategic Property Management, 2006, 10, 65-78

4 Lintukangas,K., Hallikas,J., Koivisto-Pitkdnen,M., Kdhkonen,A-K., The drivers
of supply management capability,2015, Benchmarking: An International
Journal Vol. 23 No. 7, 2016 pp. 2109-2127

5 Brito,R.P., Miguel,P.L.S., Power, Governance, and value in collaboration:
Differences between buyer and supplier perspectives, 2017, Journal of Supply
Chain Management 2017, 53(2), 61-87

6 Brian Fynes, Chris Voss, Sean de Burca, (2005) "The impact of supply chain
relationship dynamics on manufacturing performance", International Journal
of Operations & Production Management, Vol. 25 Issue:1, pp.6-19,
https://doi.org/10.1108/01443570510572213

7 @yvind Helgesen, (2007) "Drivers of customer satisfaction in business-to-
business relationships: A case study of Norwegian fish exporting companies
operating globally", British Food Journal, Vol. 109 Issue: 10,pp.819-837,
https://doi.org/10.1108/00070700710821359

8 Soonhong Min, Anthony S. Roath, Patricia J. Daugherty, Stefan E. Genchev,
Haozhe Chen, Aaron D. Arndt, R. Glenn Richey, (2005) "Supply chain
collaboration: what's happening?", The International Journal of Logistics
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https://doi.org/10.1108/00070700710821359
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Management, Vol. 16 Issue: 2, pp.237-256,
https://doi.org/10.1108/09574090510634539

Dilek Yilmaz Bokerci, Arzu Iseri Say, Hayat Kabasakal, Yasin Rofcanin, 2014,
Quality of relationships with alternative suppliers: The role of supplier
resilience and perceived benefits in supply networks, Journal of Management
& Organization, 20:6 (2014), pp. 808—831

10

Wolfgang Ulaga, Andreas Eggert, (2006) "Relationship value and relationship
quality: Broadening the nomological network of business-to-business
relationships", European Journal of Marketing, Vol. 40 Issue: 3/4, pp.311-327,
https://doi.org/10.1108/03090560610648075

11

Pressey,A., Tzokas,N., Winklhofer,H., Strategic purchasing and the evaluation
of “problem” key supply relationships: what do key suppliers need to know?,
2007, Journal of Business & Industrial Marketing 22/5 (2007) 282-294

12

Cheng,L-C., Carrillo,E.E., Assessing supplier performances under partnership
in project-type procurement, 2011, Industrial Management & DataSystems
Vol. 112 No. 2, 2012 pp. 290-312

13

Murfield,M.L., Tate,W.L., Buyer and supplier perspectives on environmental
initiatives Potential implications for supply chain relationships, 2017, The
International Journal of Logistics Management Vol. 28 No. 4, 2017 pp. 1319-
1350

14

Chakraborty,G., Srivastava,P., Marshall,F., Are drivers of customer satisfaction
different for buyers/users from different functional areas?, 2007, Journal of
Business & Industrial Marketing 22/1 (2007) 20-28

15

Kéahkonen,A-K., Lintukangas,K., Hallikas,J., Buyer’s dependence in value
creating supplier relationships, 2014, Supply Chain Management: An
International Journal 20/2 (2015) 151-162

16

Choi,Y., Huang,Y., Sternquist,B., The effects of the salesperson’s
characteristics on buyer-seller relationships, 2015, Journal of Business &
Industrial Marketing 30/5 (2015) 616—625

Tabell 5 Valda artiklar

De 16 som exkluderades finns presenterade i tabell 6 med redogérelse om

exkluderingsorsak i listan efter tabellen.
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Ypatia Theodorakioglou, Katerina Gotzamani, George Tsiolvas, (2006)
"Supplier management and its relationship to buyers' quality
management", Supply Chain Management: An International Journal, Vol. 11
Issue: 2, pp.148-159, https://doi.org/10.1108/13598540610652546

Marloes J.T. Claassen, Arjan J. van Weele, Erik M. van Raaij, (2008)
"Performance outcomes and success factors of vendor managed inventory
(VMI)", Supply Chain Management: An International Journal, Vol. 13 Issue:
6, pp.406-414, https://doi.org/10.1108/13598540810905660

Panayides P., Enhancing innovation capability through relationship
management and implications for performance, 2006, European Journal of
Innovation Management, Vol. 9 Issue: 4, pp.466-483,
https://doi.org/10.1108/14601060610707876

Manuij,l., Sahin,F., A model of supply chain and supply chain decision-mak-
ing complexity, 2009, International Journal of Physical Distribution & Logis-
tics Management Vol. 41 No. 5, 2011 pp. 511-549

Hollyoake,M., The four pillars : Developing a ‘ bonded ’ business-to-business
customer experience, 2009, Database Marketing & Customer Strategy
Management Vol. 16, 2, 132-158

Witt, E., Liias, R., Comparing risk transfers under different procurement
arrangements, 2011, International Journal of Strategic Property
Management2011 Volume 15(2): 173-188

Ayoubi, R. M., Massoud, H., Is it because of partners or partnership? An
investigation into the main obstacles of developing international
partnerships in four UK universities, 2012, International Journal of
Educational Management Vol. 26 No. 4, 2012 pp. 338-353

Rajagopal, Rajagopal, A., Buyer-supplier relationship and operational
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Laureano Paiva, E., Teixeira, R., Marques Vieira, L., Beheregaray Finger, A.,
Supply chain planning and trust: two sides of the same coin, 2014, Industrial
Management & Data Systems Vol. 114 No. 3, 2014 pp. 405-420

13
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Tabell 6 exkluderade artiklar

Exkluderingsorsak

LN AEWNR

B R R R R R R
oOUDd WNRO

Behandlar inte det direkta forhallandet mellan forséaljare och inkopare.
Behandlar endast interna faktorer.

Nyckelorden matchar inte sékningen. Amnet svarar inte mot frdgestillningen.
Behandlar intern beslutsgang.

Jamfor endast B2C med B2B.

Inte amnesrelaterad.

Behandlar inte affarsverksamhet utan universitetsvarlden.

Behandlar endast interna faktorer.

Litteratursammanfatting ingen ny forskning.

. Behandlar endast interna faktorer

. Kortfattad, inte ingdende, ger inte trovardigt resultat.

. Inte riktad mot drivkrafter utan metoder.

. Litteratursammanfatting ingen ny forskning.

. Behandlar kvalitet inte underliggande faktorer.

. Forskningsartikel som ar del av storre artikel. Ger inte hela studien.
. Artikeln behandlar inte B2B.
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8 Analys och resultat

| detta examensarbete blev artikelsammanfattningen en del av analysen som
genomférdes med kvalitativ metod och som en induktiv analys pa det manifesta

innehallet i texten.

Denna utgick fran 2 barande teman; drivkrafter och partnerskap, som stédande tema
togs med varden/varderingar. Detta resulterade i 3 grupper. Pa basen av
tematiseringen plockades nyckelfraser ut. Dessa nyckelfraser togs fram genom att
analysera artiklarnas diskussion samt resultat och konklussioner. Denna genomgang
pa basen de slutligen 3 olika grupperna gav 86 olika fraser fran de 16 inkluderade

artiklarna.

Detta resulterade i en indelning 3 huvudgrupper dar artiklarna grupperades som
beskrivet i tabell 7. | denna gruppering kunde konstateras att 7 artiklar hade
drivkrafter som barande tema och i 9 artiklar var partnerskapet barande. Dessutom
kunde konstateras att varderingar var direktkopplade till huvudtemat partnerskap i 2

av fallen och att olika varderingar 1ag som grund for drivkrafterna i 5 av artiklarna.

Drivkrafter | Partnerskap Varde
Williams et.al. X - X
Roloff et.al. -
Lehtonen et.al. -
Lintukangas et.al. -
Brito & Miguel X - X
Fynes et.al. -
Helgesen X - -
Min et.al. - X -
Borekgi et.al. - X

Ulaga & Eggert
Pressey et.al.
Cheng & Carrillo - X -
Murfield & Tate
Chakraborty et.al.
Kahkonen et.al. -
Choi et.al. -
Tabell 7 Temaindelning
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Genom att jamfora fraserna som var kopplade till drivkrafter och partnerskap med
beaktande av varden och varderingar plockades tva underkategorier for drivkrafter

och 3 underkategorier for partnerskap ut (se Tabell 8).

Underkategorierna i relation mot drivkrafter blev relationsdrivna eller s.k.
kdanslomassiga faktorer samt specifikt vardegrundsdrivna faktorer. Vagt mot
partnerskapet identifierades underkategorierna positiva och negativa faktorer samt

aven har vardemadssig paverkan av partnerskap.

De enskillda faktorerna som sedan kunde extraheras ur artiklarna i relation till

underkategorierna presenteras i kolumn 3 i Tabell 8.
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Relations-rela-
terade

Manskligt beteende
Fortroende

Tillit

Flexibilitet

Sakerhet

Kommunikation

Vilja till processadaptering
Engagemang

Drivkrafter

Varde-relate-
rade

Kvalitetsuppfattning
Prisuppfattning

Lokal produktadaptering
Miljomedvetenhet
Kommersiella faktorer
Produktmassig information
Produktkvalitet

win-win

Forandras da
forhallandet
djupnar

positivt

Partnerskap

Omsesidigt ldrande
Innovativ omgivning
Hogre kvalitet

Utvecklar egna processer
Helhetskontrakt

Starkt leverantorskedja
Klara roller (inkdp)
Strategiskt tank ger battre resultat (in-
kép)

Okat fértroende
Sakerhet i leveranstider
Bra orderhantering

Bra leveranskontroll
Uthallighet

Loénsamt pa lang sikt

Negativt

Prispress

Tvingande kontrollmekanismer
Obalans i risktagning
Maktobalans

Vardedrivet

Extern positiv upplevelse

Tabell 8 Induktiv analys

Bland de identifierade drivkrafterna kunde konstateras att ur en relationsmassig

synvinkel paverkar direkt personkemi eller manskligt beteende starkt pa de beslut

man gor men ocksa faktorer som direkt kan bindas till vaxelverkan mellan manskor

som tillit, engagemang och kommunikation.

Ur en vardemassig synvinkel paverkas drivkrivkrafterna mera direkt pa produkten

eller tjansten da de drivande faktorerna har langt bestar av produktrelaterat sa som
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pris och kvalitet men ocksa den miljomaéssiga faktorn samt en kénsla av att bada

parter far ett varde dvs en win-win situation.

Da det gallde partnerskapet i sig och vad det ger at inkdpare och forsaljare eller
leverantorer var en del faktorer sadana som egentligen ocksa kunde ha kopplats till
drivkrafter. Direkt kopplat som en foljd av partnerskapet kan man dock konstatera
att sddant som upplevdes positivt med ett partnerskap var 6msesidigt larande som
uppstar i innovativa omgivningar som ar en féljd av partnerskapet. Vidare
konstateras att genom att det uppstar helhetskontrakt pa olika omraden och inom
olika industrieer sa utvecklas do egna processerna, nagpot som i langden ger hogre
kvalitet pa produkterna samt starker leverdantorskedjan i leverantorens fall men
ochksa ger en battre leverantérshantering for inkdparna. Som en féljd av detta kan
konstateras att partnerskapet ger en battre och effektivare

leverantorskedjahantering.

En foljd av denna forbattrade hantering av leverantorskedjan ar att orderhanteringen
skots smidigare och man har battre kontroll 6ver leveranserna. Detta a sin sida ar
mojligt bara genom ett strategiskt tank i . inkdpsorganisationen med en klar
rollférdelning inom inkbpsteamen. Genom detta uppnas ocksa i langden i samband
med leveranskontrollen en storre sdakerhet i leveranstiderna och harigenom byggs
det upp ett storre fortroende mellan aktérerna i takt med att partnerskapet

fordjupas.

Detta okade fortroendet mellan parterna leder ocksa till mer uthallighet i
engagemanget hos leverantorerna vilket i slutandan kommer ge en I6nsamhet pa
langre sikt for leverantdrer som i borjan tar en storre risk men aven for inkdpare som

far battre villkor.

Da partnerskapet analyserades ur vilka utmaningar som kunde dyka upp och vad som
kunde anses som mera negativt med att vara bunden till sina affarsnatverken
verkade det framst som attt dessa faktorer dok upp hos leverantérerna. Man ansag
att det fanns stora risker till maktobalans dar man fran inképarhall skulle ha

mojligheten att pressa leverantoren till for denna icke lukrativa affarer genom att



34
kriva sidnkta priser for att f ordrar dven i fortsittningen. Aven tvingande
kontrollmekanismer i form att standarder som man maste folja och tillampa i dom
egna processerna upplevdes fran leverantorshall som en uppenbar risk till
maktobalans. Férutom detta konstaterade man att det kan verka som att det finns
en obalans i ekonomiska risktagningar i relationerna da leverantoren ar den som

investerar i sina processer for att utvecklas i den riktning koparen vill.

Vardemassigt ansags dock partnerskap ha en positiv inverkan da man som leverantor
kunde dra nytta pa marknaden av att kopplas som leverantor for olika kanda brands.
Drivkrafterna i tabell 8 i kombination med de 86 extraherade fraserna utgjorde basen

basen for de olika sammandragen av texten.

Williams, Khan et.al. konstaterar i artikeln Drivers of contract renewal in international
B2B services: a firm-level analysis att kvalitet, pris och personkopplade drivkrafter ur
ett Key Account Manager och servicetekniker perspektiv spelar alla en roll i B2B
relationer nar det galler kontraktsférnyande. Da denna studie dven gjordes ur ett
interkulturellt perspektiv i USA och Japan jamfordes dven kulturella skillnader. |
denna jamfoérelse kunde man konstatera att tidigare namnda kvalitet, pris och
personegenskaper spelar en mindre roll som drivkraft for fornyande av kontrakten
ifall leverantéren adapterar sin produkt enligt den lokala marknaden och dess

kvalitetskrav och kvalitetsuppfattning.

| sin artikel Drivers of customer satisfaction in business-to-business relationships: A
case study of Norwegian fish exporting companies operating globally om den norska
fiskeindustrin konstaterar Helgesen att i forhallandet mellan fiskaren(leverantér) och
kdparen ar det kombinationen prisniva och hanteringen av bestéllningar som blir den
viktiga drivkraften i forhallandet medan den direkta informationen av hur

bestallningen framskrider och svarstider pa offerter kommer i andra hand.



35
Inkdpar-leverantors relationer paverkas enligt Murfield och Tate dven av
miljovarderingar. | sin studie Buyer and supplier perspectives on environmental initia-
tives Potential implications for supply chain relationships indentifierar skribenterna 3
miljorelaterade teman som har en pa verkan pa tidigare namnda relation. For det
forsta bor man integrera initiativ till sadant tank i organistionen samt ta i beaktande
de utmaningar som uppstar da de kommer till matning av resultatet och hur hantera
och utvardera riskerna. Som leverantor bér man beakta hur man pa ett fiffigt satt kan
marknadsfora sina grona varderingar for att lyfta fram dessa som en delfaktor i den
tjanst man erbjuder. Lyckas man med detta kan det vara den enskillda faktor som

driver koparen till att vadlja dig som leverantoér.

Roloff et.al. i sin case-studie The supplier perspective: forging strong partnerships
with buyers kommit fram till att det ar av yttersta vikt i ett B2B forhallande att
relationen mellan leverantorer och kdpare baserar sig aktivt partnerskap och en

oppen kommunikation.

Ulaga och Eggert sager i sin artikel Relationship value and relationship quality: Bro-
adening the nomological network of business-to-business relationships att till skillnad
fran vad tidigare forskning pekat pa sa ar tillit mellan partnerna i B2B relation och
fungerar som en forlangning eller lank till tillfredstédllelse och engagemang.
Tillfredstéallelse med en leverantor kan alltsa enligt Ulaga och Eggert endast

omvandlas till engagemang ifall tillit ligger som grund i forhallandet.

| artikeln The effects of the salesperson’s characteristics on buyer-seller relationships
av Choi, Huang och Sternquist konstateras att genom att hjalpa en forsaljare med
organitionellt engagemang lyckas man fa denna motiverad till att utbilda sig och ha
ett intresse for att skapa varde for kunden. Detta kan dessutom forstarkas genom att
man riktar resurser dit man antar dom kommer uppskattas mest och pa det sattet
bygger man upp langtida relationer. Dessutom konstaterar skribenterna att en
obalans i styrkeforhallandet mellan inkdpare och forséljare inte alltid behover vara
en negativ aspekt ifall inkdparen Iater bli att utnyttja denna till att pressa

leverantoren.
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| artikeln The drivers of supply management capability konstaterar Lintukangas,
Hallikas et.al. att ur koparens synvinkel ar det viktigt att ha kontroll 6ver och kunskap
om vilka leverantérerna egentligen ar. Kompetens i fraga om leverantorshantering
ger enligt skribenterna en helhetsbild av foretagets 6vergripande formaga attt
hantera behoven inom anskaffning och inkop. Dartill ar det av vikt att den hogsta

ledningen omfattar det strategiska behovet av leverantorshantering.

Fynes, Voss och Burca konstaterar i The impact of supply chain relationship dynamics
on manufacturing performance att dynamiken inom leverantérsnatverksforhallanden
kraver att man identifierar var i processen av att utforma ett forhallande man ar.
Dessutom spelar det stor roll pa vissa indikatorer hur langt man ar villig att adaptera
sina metoder. Framst sager Fynes, Voss och Burca att detta paverkar kvaliteten och

kostnaderna medan flexibilitet och leveransutférande paverkas valdigt lite.

| artikeln Supply chain collaboration: what’s happening av Min et.al. behandlar det
faktum att 3 faktorer enligt dem verkar ha en klart tydligare inverkan pa samarbete
inom leveranskedjan dn nagot annat. Den forsta faktorn man identifierat ar direkta
samarbetsarrangemang och dessa bor formaliseras och pa sa satt faststallas for alla.
Dessa arrangemang kan t.ex. vara gemensamma mal eller matare for forandringen
man stravar efter. Vidare konstaterar man att man genom fungerande samarbete
inom leverantorskedjor kan dastadkomma en utveckling mot det battre i
arbetsatmosfaren samtidigt som ocksa arbetsklimatet och arbetskulturen férandras
och forbattras. Dock kraver detta att samarbetsarrangemangen och formalisering
verkligen lyckas och att man astadkommer en vi-anda mellan leverantér och képare

dar alla kdnner att de har gors tillsammans for allas val.

Enligt Pressey, Tzokas och Winklhofer sa ar det inte storleken pa ett féretag som har
en signifikant roll da man ser pa strategiskt inkdp och evalueringen av leverantérer. |
sin undersokning Strategic purchasing and the evaluation of “problem” key supply re-
lationships: what do key suppliers need to know? kunde man konstatera att trots att
sma och medelstora foretag till mangden kunde ha lika manga leverantérer som ett
stort foretag sa existerade ingen form av strategiskt inkdp hos de sma och

medelstora foretagen. En orsak tilll det tillskrevs tidsbrist i det dagliga arbetet. Hartilll
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konstaterade Pressey, Tzokas och Winklhofer att det ocksa verkar finnas en skillnad
bland de stora foretagen hur noggrant man synar sina leverantérer. Detta leder i sin
tur till att faktorerna som paverkar inkdpsstrategierna bland stora foretag och
varierar kraftigt beroende pa hur stort utvarderingsbehovet mot strategiska

partnerforetag ar.

| sin artikel Buyer’s dependence in value creating supplier relationships konstaterar
Kahkonen, Lintukangas och Hallikas att larande mellan féretag och tidig inblandning
fran leverantorens hall genom olika vardegivande aktiviteter i ett inkopar-
leverantorsforhallande okar kundens beroende emedan detta dock inte sakrar en
inriktning mot ett exklusivt businessforhallande. Dock konstaterar man att det tidiga
involverandet fran leverantorens hall verkar ha en positiv helhetspaverkan pa
leveranskedjans effektivitet samtidigt som forhallandet inom leveranskedjan

fordjupas.

| artikeln An Empirical Investigation of Procurement Trends And partnership manage-
ment in FM services- A finnish survey presenterar Lehtonen och Salonen en
jamforelse 6ver de trender som finns inom fastighetsmanagement. Det visar sig klart
att képarna i detta fall sker en leverantér som kan ge en klar kvalitetsokning for den
egna verkasamheten och som ar organitionellt stark. Man har ocksa som kopare en
synpunkt att den storre risken i férhallandet kan ligga hos leverantoren vilket sedan

leder till att [angtidsrelationer inte efterstravas eller uppstar.

Brito & Miguels ron i artikeln Power, Governance, and value in collaboration: Diffe-
rences between buyer and supplier perspectives kan konstateras att i ett forhallande
mellan inkdpare och forsaljare, alternativt leverantor, ar inképaren alltid i forarsatet
som den starkare parten medan forsaljaren tar riskerna. Samtidigit konstaterar
Brito& Miguel ocksa att leverantorsparten har en klar nytta av fall dar man kopplas

ihop med och kdnns igen som leverantor till ett kant brand eller kedja.

Borekgi et.al. konstaterar i sin studie Quality of relationships with alternative suppli-
ers: The role of supplier resilience and perceived benefits in supply networks att

leverantorsrelationer ar att separat element fran leveranstorsuthallighet dven om
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uthalligheten sjalvklart positivt paverkar relationen mellan leverantéren och
koparen. Darfor |onar det sig att soka samarbete med leverantorer som &r villiga att
sats uthalligt pa relationen genom utvecklande och adapterande av sina existerande

metoder.

| sin studie Assessing supplier performances under partnership in project-type pro-
curement konstaterar Cheng och Carrillo att ett fungerande partnerskap alltid kraver
realism och att det efterstravade malet ar en win-win situation. Hartill konstaterar
man att i projektbaserade forhallanden och relationer ar den direkta ekonomiska
vinsten svar att uppna med partnerskap men med ett langtidsperspektiv i atanke kan
det ge vitt 6verspannande fordelar. Detta speciellt ur leverantdrens synvinkel som
bor vara beredd pa att ett partnerskap i alltid ar synonymt med direkt stor

ekonomisk vinst.

| artikeln Are drivers of customer satisfaction different for buyers/users from different
functional areas? konstaterar Chakraborty, Srivastava och Marshall att drivkrafterna
for att bedéma kundbelatenhet varierar beroende pa vilken funktion inom foretaget
man besitter. Inkdpare, ledning och ekonomisektorn beaktar latt de kommersiella
faktorerna bakom och aspekterna hos en produkt medan ingenjorer samt underhalls-
och produktionssektorernas anstallda ar mera intresserade av hur kunderna

uppfattar produktinformationen och specifikationerna.

Da det galler att uttryckligen definiera strategiskt partnerskap och dess inverkan
skedde detta endast i 1 av de 16 valda artiklarna medan stallning togs till partnerskap
i 3 avde 16. Klart vanligare var anvandningen av orden férhallande och relation da
det géllde att beskriva forhallandet mellan inkdpare och leverantorer eller forséljare.
Se tabell 9. Det som kunde konstateras var att strategisk verksamhet av aktorerna

ses som en vardebildande och vardeproducerande faktor i partnerskapet.
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Strategiskt
partnerskap | Partnerskap | Forhallande Relation
Williams et.al. - - - X

Roloff et.al. - X X

xX (X

Lehtonen et.al. - -
Lintukangas et.al. - = - -
Brito & Miguel - -
Fynes et.al. - o
Helgesen - -
Min et.al. - o 5 -
Borekgi et.al. - - -
Ulaga & Eggert - = X
Pressey et.al. X
Cheng & Carrillo -
Murfield & Tate - - -
Chakraborty et.al. - - -
Kahkonen et.al. - - X -

X

X [X (X
'

xX | X

xX | X | X

Choi et.al. - - - X
Tabell 9 Beskrivning av vaxelverkan mellan inkdpare och leverantor eller forsaljare.

| 2 av artiklarna, Lintukangas et.al. och Min et.al. valde man att enbart beskriva sam-
verkan mellan inképare och forsaljare eller leverantorer som ett samarbete. Under
analysen av artiklarna kunde konstateras att da det galler partnerskap och speciellt
strategiskt partnerskap forekommer inte storre organisationella skillnader annat an
det av Chakraborty et.al. pdpekade skillnaderna inom en organisation. Vid analys av
nyckelord som identifierades kunde konstateras en frekvens i enlighet med tabell 10.
Pa basen av detta kunde konstateras att det inte verkar finnas en uttrycklig
overvagande faktor som spelar in bland drivkrafterna i férhallandet mellan inkdpare
och leverantorer. Snarare ar det langt kulturellt bundet vilket ocksa framgar i bl.a. i
artikeln Drivers of contract renewal in international B2B services: a firm-level analy-
sisav Williams, Khan et.al. dar det bland annat framkom ett behov av att skraddarsy
sina produkter ur en kvalitetssynvinkel sa att kvalitetsuppfattningen hos kunden mot-
svarar det man som leverantdr har amnat leverera och som kunden har uppfattat sig

att man kommer fa levererat at sig..



Kvalitet

Pris

Miljévarderingar

Aktivt partnerskap

tillit

Engagemang

Leverantdrshantering

Vi-anda

Flexibilitet

Involverande

Effektivitet

Kandisskap

Utveckling

RRRRRR[RINR[R[R|[N|W

Adaption

1

Tabell 10 Forekomst av drivkrafter
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9 Resultatdiskussion

| samband med diskussionen kring resultatet av en litteraturstudie betraktas och
analyseras validiteten i studien som genomforts. Granskning av validitet innebar en
koll av hur bra resultatet svarar mot forskarens ursprungliga fragestallningar.

(Bryman, 2008, 32 & 376)

9.1 Drivkrafter

Da det kommer till partnerskap kan i enlighet med Kahkonen et.al. Buyer’s depen-
dence in value creating supplier relationships att en av de drivande faktorerna med
ett partnerskap ar viljan att utveckla sig konstant samt ha gemensamma mal. Detta
stdds dven i artikeln Supply chain collaboration: what’s happening av Min et.al. dar
man konstaterar att malen ar en del av arrangemangen som far partnerskapet att

fungera.

Vidare kan konstateras att nar det galler vilka saker man vardesatter och ser som
drivkrafter for att bygga upp partnerskap spelar det ingen stérre roll da man jamfor
de olika parterna i en inkopar-leverantoérsrelation, bada sidor ser [angt samma
faktorer som orsaker till att binda sig till en annan part. | langden géller anda det som
bl.a. Roloff et. al. kommit fram till i artikeln The supplier perspective: forging strong
partnerships with buyers att alla relationer och samarbeten inom affarsverksamhet
bygger pa en grund av 6ppen kommunikation och ett aktivt partnerskap och detta

kravs dven konstant for att uppratthalla samarbetet.

9.2 Varderingar och vardeuppfattning

Helt klart kan man konstatera att strategiskt partnerskap och mer ingaende
uttryckligen partnerskap har undersoks och analyserats sa till vida att det redan fran

tidigare finns ett ratt brett perspektiv i fragan.

Man kan konstatera att varderingarna har en stor roll men att distinkt sdga att detn
ena partens varderingar skulle 6verskugga den andras gar inte i och med att de flesta

fall dar varderingar fors pa tala har samma typer av vareringar till grund for vad man



soker hos motparten. T.ex. tillit ar en faktor som inte direkt beskrivs som
vardeuppfyllande drivfaktor men samtidgit varderas saker som sakra prisuppgifter,

standardiserad kvalitet och sdker leveranstid.

9.3 Partnerskap som fenomen

Aven om detta inte alltid gérs med just dessa termer utan férekomsten av termer
beror pa vad man valt att anvanda sig av som har kunnat konstateras. Samma
fenomen beskrivs beroende pa skribenten och forskningsteamet med orden
strategiskt partnerskap, partnerskap, forhallande eller relation dven om alla i slutet
undersokt samma saker. Namligen interaktionen mellan olika organisationers

inkdpare och forsaljare.

42
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10 Granskning

Forskningen bygger pa 16 oberoende vetenskapligt granskade artiklar fran ett flertal
olika branscher. Ingen enskild bransch finns 6verrepresenterad ej heller ar den geo-
grafiska spridningen homogen utan studierna som valts och granskats har genom-

forts i bl.a. Finland, USA och Japan.

Forskningen som artiklarna bygger pa ar dessutom heterogen satillvida att en del stu-
dier behandlar bilaterala affarsrelationer medan andra tar i beaktande att man har
ett flertal businesspartners. Hartill beaktas affarsverksamhet som skots inom det
egna landets granser samt verksamhet mellan féretag i olika lander samt olika varlds-

delar.

Att rakt igenom gora en snav tolkning av artiklarna har visat sig vara utmanande da
partnerskapet alltid har haft en drivkraft i och med att man alltid har en orsak till att
ga in for att inte langre arbeta ensamt. Detta gjorde att en del artiklar som eventuellt
kunde ha passat i bada facken, partnerskap och drivkrafter, har hamnat i det

amnesomrade dar inverkan av resultatet ar tydligare.

Vid goérandet av en studie bor alltid reliabiliteten beaktas detta innebar att man fun-
derar pa hur bra studien kan géras om med samma resultat som féljd. (Bryman 2008,

31 & 376).

Da detta arbete gjorts av mig ensam finns dven risken att mina egna asikter kan re-
flekteras i resultatet da detta inte kunnat pejlas med nagon annan person. For att sa-
kerstdlla reliabiliteten i detta arbete hade det varit till fordel om dven en annan per-
son kunna analysera och gruppera materialet for att ta bort eventuella personliga

faktorer som paverkar resultatet.

Alla referenser har markerats enligt JAMKs etiska kriterier och tabeller och figurer
kallhdnvisats och markerats samt refereras till i texten sa alla sokningar och analyser

kan replikeras (JAMK 2018, 3-4).
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Pa basen av forekomsten av ord som presenteras i tabell 9 undrade jag forst om
sokningarna samt matchningarna av sokord har misslyckats. Da man rimligen kan
anse att da fragestallningen utgick fran strategiskt partnerskap och drivkrafter och
faktorer bakom detta borde det dven finnas mer frekvent aterkommande i de artiklar
som analyserats. Till detta kan dock konstateras att ordet ”"partnership” och frasen
"strategic partnership” nog forekommer i ett flertal av artiklarna @n vad tabell 9
pavisar, men i och med 6versattningen av artiklarna har spraket kravt ett annat val av
termer och dar engelskan enbart anvant sig av ordet "partnership” blir svenskan

beroende av att anvdnda sig dven av ordet “forhallande” och “relation”.

En sak som framtida forskare bor beakta ar just detta att da man gor sin forskning
inte lasa sig vid ett par vissa termer utan bejaka och beakta mangfalden av termer
som finns for att beskriva samma fenomen. Vidare kunde det vara av intresse att se
hur det skulle paverka resultatet attt dven bygga in privatpersoner och forsaljningen
at det hallet ooch samtidigt gora en jamforelse mellan business-to-business och

business-to-consumer marknadernas resultat.

| och med att detta nu pa grund av avsaknades av en kvalitetsgranskning av artiklarna
blev en litteraturstudie med systematisk metod och inte en systematisk
litteraturstudie skulle jag grna i framtiden se samma artiklar granskade som en
systematisk litteraturstudie. Vidare anser jag det skulle vara intressant att se nagon
utfora se en deduktiv analys av samma material till den grad detta ar mojligt for den
orsak en att se vilka likheter och olikheter en san analys eller en kvantitativ

innehallsanalys skulle ge.

Det framsta som detta examensarbete kommer ge framtida forskning och studier ar
en startpunkt for att samla kallor och material for sina studier och se hur och i vilka

databaser det |6nar sig att soka.
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