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STUDIE AV FRIVILLIGE KJEDER I VAREHANDELEN

Norges Handelshøyskole gjennomfører for tiden en studie av frivillige kjeder i varehandelen.
Formålet med studien er å se nærmere på ulike forhold ved styring og organisering av frivillige
kjeder. Vi ønsker særlig å se på hvorvidt ulike former for organisering og styring av kjeder kan

relateres til ulike måter kjeder forholder seg til sine leverandører på. Bakgrunnen for prosjektet er
den rivende utvikling en ser innenfor varehandelen, hvor ikke minst kjeder og integrerte
distribusjonskanaler fra produsent til konsument spiller en stadig økende rolle.

Alle op'plysniDl~ersom blir iin i dette skjemaet vil bli behandlet strenln konfidensielt. I rapporter og
andre publikasjoner som utgis i forbindelse med prosjektet, vil de data som innsamles kun benyttes i
aggregert form, slik at det ikke vil være mulig å tilbakeføre opplysninger til den enkelte bedrift.

Ved besvarelse av den del av spørreskjemaet som omhandler kjedens forhold til leverandører vil vi at
De velger ut en blant de viktigste av kjedens vareleverandører, altså en leverandør av produkter som
kjeden og dens medlemmer selger videre til sine kunder. Normalt vil en kjede operere med flere - fra
et fåtall til mange - leverandører som alle kan karakteriseres som "den viktigste". Velg da ut den
leverandør som De oppfatter som den mest "typiske". Alle spørsmål som vedrører forhold til
leverandør besvares med utgangspunkt i den samme valgte leverandør. De fleste spørsmål er
formulert som påstander, og De svarer på spørsmålet ved å vurdere påstanden etter oppgitt skala. Sett
en ring rundt det svaralternativ De føler er det mest korrekte.

Vi takker for at De og Deres kjede er villige til å delta i denne undersøkelsen. Fullstendig utfylling av
spørreskjema vil ta ca. 30 minutter. Dersom De har noen spørsmål angående undersøkelsen, vær
vennlig å ta kontakt med Aksel I. Rokkan, tlf. 55 95 97 86 eller Sven A. Haugland tlf. 55 95 94 64.

Vennlig hilsen

,~~.....:-:-?,I'høY'kol'

dt1' ~v-,-\ ~. '<..'-"-~~
Aksel I. Rokkan ~
Forskningsassisten\,



NORGES HANDELSHØYSKOLE
INSTITUTT FOR ORGANISASJONSFAG
BREIVIKEN2
5035 BERGEN-SANDVIKEN

STUDIE AV FRIVILLIGE KJEDER I VAREHANDELEN
SPØRRESKJEMA

(1) Kjedens navn:

Adresse:

Kontaktperson:

(2) Medlemmer av kjeden: Vi ber Dem vennligt om å vedlegge medlemsliste.
Alternativt: Sett opp navn/adresse for to medlemmer som De mener representerer
det "gjennornsnittelige" kjedemedlem

Medlem 1
Navn:

Adresse:

Kontaktperson:

Medlem2
Navn:

Adresse:

Kontaktperson:



Spørsmålene l til 8 gjelder endel generelle forhold ved kjeden

1. Kjeden har

totalt __ medlemmer/eiere

med tilsammen __ utsalg/butikker,

med totalt ca. ansatte

og et årlig salg på __ nkr/eksl.mva.

2. Indiker selskapsformen som kjeden har:

(1) Vedtektsorganisert

(2) Aksjeselskap

(3) Annen fonn

3. Opererer kjeden med flere profiler/butikkonsepter innenfor det totale kjedesystemet?

l:ja Dersom ja,; indiker antall delkonsepter:

2: nei

Svært dårlig Svært god
beskrivelse beskrivelse

4. I forhold til hva som er vanlig i 1 2 3 4 5 6 7
denne bransjen, er det liten variasjon
blant våre medlemmer m.h.p. markeds-
profil, sortiment og prispolitikk.

Svært store Svært små
fordeler fordeler

s. Indiker på skala din vurdering av de 1 2 3 4 5 6 7
totale fordeler som et gjennom-
snittelig medlem har av å være medlem,
relativt til å stå alene.

Svært stor Svært liten
variasjon variasjon

6. Indiker på skala din vurdering av 1 2 3 4 5 6 7
i hvilken grad fordeler ved å være
medlem av kjeden varierer mellom
ulike medlemmer
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Isvært liten
gral

Isvært stor
grad

7. I hvilken utstrekning tror du at det
gjennomsnittelige medlem kan oppnå
den samme totale fordel ved til-
knytning til en annen frivillig kjede
innen bransjen?

8. I hvor mange fylker har kjeden medlemmer? _ fylker

2 3 4 5 6 7

9. Spørsmålene nedenfor vedrører hvorledes innkjøpsfunksjonene er organisert internt i
kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de
aktuelle forhold.

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Vi legger oss ikke opp i hvilke I 2 3 4 5 6 7
innkjøpsbeslutninger som fattes av
våre medlemmer.

2. Våre medlemmer står helt fritt m.h.p. I 2 3 4 5 6 7
spørsmål som vedrører forholdet til
leverandører.

3. Det har forekommet at vi har pålagt I 2 3 4 5 6 7
enkelte av våre medlemmer å bytte leve-
randøner) for ett eller flere produkter.

4. Kjeden har mulighet til å pålegge 1 2 3 4 5 6 7
medlemmene innkjøp av bestemte
produkter.

5. Kjeden kan fatte vedtak som endrer 1 2 3 4 5 6 7
sider ved medlemmenes vareutvalg/
sortiment.

6. Medlemsskap i kjeden betinger at med- l 2 3 4 5 6 7
lemmene holder et visst felles basis-
sortiment.

7. Hvilke produkter basissortimentet 1 2 3 4 5 6 7
omfatter, kan et stykke på vei endres med
utgangspunkt i vedtak fattet i kjede-
administrasjonen, og/eller styret, og/eller
innkjøpsutvalg.

8. Kjeden kan pålegge medlemmene I 2 3 4 5 6 7
å endre innkjøpsrutinene.

9. Våre medlemmers innkjøpsfunksjon I 2 3 4 5 6 7
(hva de kjøper, hvem de kjøper det fra)
er regulert av felles regler i kjeden.
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Svzrt god Svært dArlig
beskrivelse beskrivelse

10. I kjeden har vi felles innkjøpsrutiner 1 2 3 4 5 6 7
som våre medlemmer må følge.

11. Felles retningslinjer for medlemmer av 1 2 3 4 5 6 7
kjeden virker bestemmende for hvilke
leverandører de kjøper fra.

12. De felles retningslinjer som (eventuelt) 1 2 3 4 5 6 7
finnes i kjeden m.h.p. innkjøp, er så
vide at de bare i liten grad påvirker
våre medlemmers innkjøpsfunksjon
(hva de kjøper, hvem de kjøper det fra).

10. Spørsmålene nedenfor vedrører hvorledes markedsføringsarbeidet er organisert
internt i kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av
de aktuelle forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Kjeden treffer fra tid til annen beslut- 1 2 3 4 5 6 7
ninger som forplikter medlemmene til
å endre sin bruk av penger, tid eller
arbeid på markedsføring.

2. I den grad kjeden gjennomfører mar- I 2 3 4 5 6 7
kedsføring/profileringskampanjer, så
skjer det uten at medlemmene må stille
opp i gjennomføringen av dem.

3. Med eventuelt unntak for forpliktet I 2 3 4 5 6 7
markering av kjedetilhørighet i
annonser etc, legger vi oss ikke opp i
hvorledes våre medlemmer gjør sin
markedsføringsarbeide.

4. Det kan forekomme at vi pålegger våre t 2 3 4 5 6 7
medlemmer annonsering, distribusjon av
løpesedler e.l ..

5. Det finnes klare standarder i kjede- t 2 3 4 5 6 7
avtalen som spesifiserer hvorledes med-
lemmene skal utføre sin
markedsføringsarbelde lokalt.

6. Det finnes klare regler i kjedeavtalen I 2 3 4 5 6 7
som spesifiserer plikter våre
medlemmer har i forbindelse med
gjennomføring av markedsførings-
kampanjer i kjeden.
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Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

7. De ressurser som våre medlemmer 1 2 3 4 5 6 7
benytter til markedsføring, er underlagt
bestemmelser som gjelder for alle
medlemmene i kjeden.

8. De bestemmelser som (eventuelt) 1 2 3 4 5 6 7
gjelder i kjeden m.h.p. markeds-
føringsaktiviteter er så vide at våre
medlemmer i praksis står helt fritt.

9. Det eksisterer ingen felles 1 2 3 4 5 6 7
kjederegler for hvorledes med-
lemmene skal disponere sine mar-
kedsferingsressurser (tid, penger, arbeid).

10. Våre medlemmer har ingen 1 2 3 4 5 6 7
faste forpliktelser knyttet til gjennom-
føring av kjedens markedsføringsaktiviteter.

Svært stor Svært liten
utstrekning utstrekning

11. Kjeden gjennomfører endel 1 2 3 4 5 6 7
profilerings- og markedsførings-
kampanjer.

12. I hvilken utstrekning innebærer 1 2 3 4 5 6 7
dette at medlemmene må iverksette aktivi-
teter og tiltak som en del av opplegget?
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11. Spørsmålene nedenfor vedrører i hvilken grad en har samordning av profilen til
utsalgene/butikkene i kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig
beskrivelse av de aktuelle forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Våre medlemmer er forpliktet av klare 1 2 3 4 5 . 6 7
retningslinjer for hvordan butikkene
skal utformes.

2. Kjeden har klare standarder 1 2 3 4 5 6 7
for hvorledes eksteriøret (markering
av kjedenavn, skilting, fasade 0.1.)
skal være.

3. Kjeden har klare standarder for 1 2 3 4 5 6 7
den innvendige utformingen av
utsalgene (f.eks. interiør og disponering
av areal).

4. Felles retningslinjer i kjeden påvirker 2 3 4 5 6 7
hvordan våre medlemmer kan disponere
sin salgsareal.

5. Våre medlemmer står helt fritt i 2 3 4 5 6 7
utformingen av sine forretninger.

12. Spørsmålene nedenfor vedrører overføring av og tilgang til informasjon internt i
kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de
aktuelle forhold:

Særdeles
omfattende

Minimal

l. Den informasjon vi mottar fra våre med- 1
lemmer vedrørende deres markedsførin2s-
aktiviteter er

2 3 4 5 6 7

Særdeles
omfattende Minimale

2. De rapporter vi mottar fra våre med-
medlemmer vedrørende deres
m arkedsføringsaktiviteter er

1 2 3 4 5 6 7

I svært
stor grad

Ikke
overhodet

3. Vi vektlegger at medlemmene skal
rapportere til oss om sine markeds-
fØrin~saktiyiteter

1 2 3 4 5 6 7
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Svært god Sværtdår-
beskrivelse lig be-

skrivelse

4. Vi har ingen systematisk kontroll I 2 3 4 5 6 7
med hvorledes våre medlemmer
utfører sine markedsførin~s-
aktiviteter

Særdeles
omfattende Minimal

5. Den informasjon vi mottar fra våre I 2 3 4 5 6 7
medlemmer vedrørende deres innkjøp er

Særdeles
omfattende Minimale

6. Rapporter fra våre medlemmer ved- l 2 3 4 5 6 7
rørende deres innkjøp er

I svært Ikke
stor grad overhodet

7. Vi vektlegger at medlemmene skal I 2 3 4 5 6 7
rapportere til oss om sine innkjøp

Svært god Svært dår-
beskrivelse lig be-

skrivelse

8. Vi mottar ikke rapporter fra våre I 2 3 4 5 6 7
medlemmer om deres innkjøp

Særdeles Ikke
nøye overhodet

9. Vi overvåker standard og utforming I 2 3 4 5 6 7
av våre medlemmers butikker/utsalg

Særdeles Ingen
omfattende kontroll
kontroll

10. Vi søker å skaffe oss informasjon 1 2 3 4 5 6 7
vedrørende standard og utforming
av våre medlemmers ws.aIg. ved
besek/inspeksjon eller på annet vis.
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Isvært Ikke
stor grad ovedlodet

Il. Vi legger vekt på å kontrollere 1 2 3 4 5 6 7
hvilken standard våre medlemmer
har på sine u..tuli

Sværtgod Sværtdår-
beskrivelse Hg be-

skrivelse

12. Hvilken standard som medlemmene 1 2 3 4 5 6 7
har på sine utsal&.er noe vi i liten grad
prøver å overvåke

13. Spørsmålene nedenfor vedrører beslutninger omkring kjedens mål og strategi.
Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de aktuelle
forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Medlemskontrollerte råd og utvalg er 1 2 3 4 5 6 7
svært aktive når det gjelder ideer til og
gjennomføring av viktige beslutninger
for kjeden.

2. Beslutninger som fastsetter kjedens 1 2 3 4 5 6 7
mål og strategi blir aldri tatt uten at
det har vært en bred diskusjon om saken
i kjeden og blant medlemmene.

3. Medlemskontrollene råd/utvalg 1 2 3 4 5 6 7
fungerer i hovedsak som sand-
påstråingsorgan i viktige
beslutninger.

4. Medlemmene har liten reell mulighet til 1 2 3 4 5 6 7
å påvirke viktige beslutninger i kjeden
utover å godta/forkaste forslag på
årsmøte/generalforsamling.
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14. Spørsmålene nedenfor vedrører kjedens eventuelle reaksjoner ovenfor medlemmer
som opptrer illojalt.

NB: Merk at alle de tre spørsmålene gjelder eventuelle reaksjoner mot medlemmer som ~ opptre
illojalt. ikke det faktiske omfang av slike reaksjoner (det faktiske omfang vil jo i tillegg avhenge av i
hvilken grad en faktisk har illojale medlemmer).

Svært aktuelt

1. I hvilken grad er det aktuelt for kjeden 1 2 3 4
å iverksette sanksjoner - d.v.s. nega-
tive tiltak - mot medlemmer som
skulle opptre illojalt i forhold til de
forpliktelser de har ovenfor kjedefellesskapet?

Svært god
beskrivelse

2. Muligheten for å bli møn med negative 2 3 4
mottiltak fra kjedens side er noe
medlemmer som skulle opptre
illojalt må ta i betraktning.

Svært lite
aktuelt

5 6 7

Svært dårlig
beskrivelse

5 6 7

3. Hvilken grad av illojalitet hos et medlem
skal til for at en iverksetter streo2e sanksjoner
mot dette medlemmet som eksklusjon,
eventuelt bøtelegging/andre straffeformer?
(vi forutsetter her at medlemmet - før Iverksetting
av slike tiltak blir aktuelt - har blitt advart,
eller at saken på annen måte har blitt diskutert)

Velg m alternativ:

(1) Klar, dog avgrenset, manglende oppfølgning av forpliktelser og kjedetiltak i sin alminnelighet

(2) Klar, dog avgrenset, vedvarende manglende oppfølgning av forpliktelser og kjedetiltak i sin
alminnelighet

(3) ~ overtramp over tid

(4) Særdeles grove overtramp over tid

(5) Slike tiltak mot medlemmer er nesten helt uaktuelt.
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15. Spørsmålene nedenfor vedrører medlemmenes oppfølgning av tiltak i kjeden

Det vil eksistere forpliktelser knyttet til å være medlem aven kjede. Indiker nedenfor hvordan du føler
fordelin2en er mellom medlemmer i kjeden som (1) er svært lojale, og følger opp alle sentrale forpliktelser
vis' vis kjeden (2) er rimelig lojale, følger opp det meste av sine forpliktelser, dog ikke alltid med samme
entusiasme (3) er lite lojale, endog eventuelt direkte illojale, d.v.s. at de stadig vekk ikke overholder sine
forpliktelser som medlem av kjeden.

Svært lojale:
Rimelig lojale
Lite lojale

%
%
%

Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de aktuelle
forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Medlemmenes manglende oppfølgning 1 2 3 4 5 6 7
av forpliktelser vis' vis kjeden er et
problem for kjeden.

2. Det er god oppfølgning fra medlemmene 1 2 3 4 5 6 7
av de ulike tiltak og aktiviteter i kjeden.

3. Stort sett holder medlemmene hva de 1 2 3 4 5 6 7
lover til kjeden

4. Samarbeidet med medlemmene ved 1 2 3 4 5 6 7
utføring av de ulike funksjoner som
kjeden har ansvaret for, er det aller beste.

5. Vi skulle gjerne hatt en større grad av 1 2 3 4 5 6 7
lagånd ute hos medlemmene.
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16. Kjeden og dens leverandører

Ved besvarelse av denne delen av spørreskjemaet vil vi at De velger ut tn blant de viktiKste av kjedens
vareleverandører, altså en leverandør av produkter som kjeden og dens medlemmer selger videre til sine
kunder. Normalt viI en kjede operere med flere - fra et fåtall til mange - leverandører som alle kan
karakteriseres som "den viktigste". Velg da ut den leverandøren som De oppfatter som den mest
"typiske", Alle SpØrsmålsom vedrører forhold tiIleverandør (denne og neste del av spørreskjema) besvares
med utKaoKSPUnkti den samme valgte leverandør,

Leverandørens navn:

Adresse:

Kontaktperson:

1. Indiker nedenfor betydningen av dette selskapet som leverandør, d.v.s. andel (prosent) av kjedens årlige
salg som kommer fra produkter levert av dette selskapet:

%

2. Indiker nedenfor din vurdering av hvilken betydning kjeden har som kunde for denne leverandøren,
d.v.s, hvor stor andel av leverandørens totale årlige salg som går til kjeden som kunde.

%

3, Indiker på skala under din vurdering m.h.p, leverandørs posisjon i markedet

(1) svak posisjon

(2) en av flere mulige leverandører

(3) stor i markedet

(4) dominerende markedsposisjon

(5) monopolist

4, Indiker på skala under din vurdering m.h.p, kjedens posisjon i (slunbruker)markedet

(1) svak posisjon

(2) en av flere

(3) stor i markedet

(4) dominerende markedsposisjon

(5) monopolist
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I svært stor I svært liten
grad grad

5. I hvilken grad har kjeden investert I 2 3 4 5 6 7
penger, tid, arbeid eller andre res-
surser hvis verdi går tapt eller vesentlig
reduseres dersom avvikling av for-
holdet til leverandøren ble aktuelt?

6. I hvilken grad har leverandøren 1 2 3 4 5 6 7
investert penger, tid, arbeid eller
andre ressurser hvis verdi går tapt
eller vesentlig reduseres dersom
avvikling av forholdet til kjeden
ble aktuelt?

17. Vurder hvorvidt de etterfølgende utsagn gir en god eller dårlig beskrivelse av
forholdet til leverandøren (samme leverandør som for del 16)

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Selve forretningsforbindelsen mellom 2 3 4 5 6 7
oss og leverandøren er viktigere enn
den enkelte transaksjon (det enkelte
kjøp-salg).

2. Utfallet av den enkelte transaksjon I 2 3 4 5 6 7
er mindre viktig enn selve
forretningsforbindelsen med leverandøren.

3. Utfallet av den enkelte transaksjon I 2 3 4 5 6 7
er viktigere enn selve forretnings-
forbindelsen med leverandøren.

4. Forretningsforbindelsen med I 2 3 4 5 6 7
leverandøren er viktig kun fordi den
underbygger de enkelte transaksjoner
mellom partene.

5. Forretningsforbindelsen med leve- l 2 3 4 5 6 7
randøren er kun viktig så lenge hver
enkelt transaksjon gir et positivt utbytte
for vår organisasjon.

6. Hver enkelt transaksjon med leve- l 2 3 4 5 6 7
randøren er bare "nok en hendelse" i
en vedvarende forretningsforbindelse
med denne.

7. Hver enkelt transaksjon mellom oss 1 2 3 4 5 6 7
og leverandøren er kun et uttrykk for
hvorledes de to partene gjennomfører den
grunnleggende enigheten som forretnings-
forbindelsen er basert på.
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Svært god Svært dlrlig
beskrivelse beskrivelse

8. Forholdet mellom oss og leverandøren 1 2 3 4 5 6 7
kan beskrives som en serie
av enkelttransaksjoner, mer enn et
langvarig samarbeidsforhold

9. Forventninger om motpartens atferd i 1 2 3 4 5 6 7
forretningsforbindelsen gjenspeiler en
sterk "fairness" - atmosfære

10. Et kjennetegn ved forholdet mellom 1 2 3 4 5 6 7
oss og leverandøren er at ingen av
partene vil gjøre noe som kan skade
motparten.

11. Det er en forventning hos partene at 1 2 3 4 5 6 7
dersom den ene har informasjon som
kan hjelpe motparten i sin forretnings-
messige virksomhet, så vil slik
informasjon bli overført.

12. Vi ser på leverandøren som kun en 1 2 3 4 5 6 7
av mange leverandører.

13. Det forventes at den sterkeste parten 1 2 3 4 5 6 7
i denne forretningsforbindelsen om nød-
vendig vil bruke sin sterke stilling for alt
hva den er verdt for å få det som den vil.

14. Det forventes at hver av organisasjonene 2 3 4 5 6 7
i forholdet om nødvendig vil bruke all den
makten de har vis å vis motparten.

15. Det forventes at hver part i forholdet 1 2 3 4 5 6 7
vil avstå fra å bruke all den makt en måne
ha vis å vis motparten.

16. Av hensyn til den generelle atmosfæren 1 2 3 4 5 6 7
i forretningsforbindelsen, vil både vi og
leverandøren unnlate å legge maksimalt
press på motparten i enkeltsaker hvor det
oppstår uenighet.

17. Det eksisterer mange forventninger i 1 2 3 4 5 6 7
forholdet mellom de to organisasjoner
som går utover selve det å kjøpe/selge
produkter.

18. Forholdet mellom de to organisa- 1 2 3 4 5 6 7
sjoner er et rent kjøper-selger - forhold,
og således har de to organisasjoner ingen
funksjon for motparten utover rollen som
kjøper-selger.

19. Forholdet mellom oss og leverandøren 2 3 4 5 6 7
er forbundet med mange forventninger
som går utover levering av og oppgjør for
produktene.
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Svært god Svært dhlig
beskrivelse beskrivelse

20. Forholdet mellom oss og leverandøren I 2 3 4 5 6 7
er svært komplisert, og sammensatt av ulike
forventninger om motparts atferd.

21. Begge parter har mange og sammen- I 2 3 4 5 6 7
satte forventninger til motparten.

22. I forholdet mellom partene er det for- I 2 3 4 5 6 7
ventninger knyttet til mange andre kom-
mersielle aktiviteter enn kun kjØp-salg.

23. De forventninger som partene har til 1 2 3 4 5 6 7
hverandre kan forklares fort og enkelt
til en utenforstående tredjepan.

24. De prosedyrer vi har for å handtere 1 2 3 4 5 6 7
eventuelle konflikter med leverandøren
er svært fonnelIe, og vi forventer at vi
stort sett vil følge dem til punkt og prikke
dersom slike situasjoner skulle oppstå.

25. De prosedyrer leverandøren har for I 2 3 4 5 6 7
å handtere eventuelle konflikter med oss
er svært fonnelIe og vi forventer at de
stort sett vil følge dem til punkt og prikke
dersom slike situasjoner skulle oppstå.

26. Begge parter er innstilt på at kon- I 2 3 4 5 6 7
flikter skal løses i fellesskap og ikke
ved bruk av megler eller rettsapparatet

27. I dette samarbeidet løses konflikter I 2 3 4 5 6 7
ved at begge paner bidrar på en kon-
struktiv måte

28. Betingelsene som gjelder mellom oss I 2 3 4 5 6 7
og leverandøren innenfor en viss
kontraktsperiode er ikke gjenstand for
forhandlinger under noen omstendighet.

29. Det forventes at betingelsene som gjel- l 2 3 4 5 6 7
der mellom oss og leverandøren innenfor
en viss kontraktsperiode kan endres dersom
utenforliggende forhold tilsier dette.

30. Behovet for å tilpasse seg endrede I 2 3 4 5 6 7
utenforliggende forhold er tilfredsstilt ved
at vi og leverandøren har et fleksibelt
forretningsforhold som vektlegger
betydningen av forandringer innenfor
rammen av dette.
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Sven god Sven dArlig
beskrivelse beskrivelse

31. Begge parter forventer at en må for- I 2 3 4 5 6 7
holde seg til de fastsatte kontraktsvilkår
(pris, menge etc). uansett hva som ellers
måtte skje, til kontraktsperioden er utløpt
og en kan forhandle om en eventuell ny
kontrakt

32. Behovet for å kunne tilpasse seg I 2 3 4 5 6 7
endringer i markedsforhold etc er
ivaretatt ved korte kontraktsperioder som
ikke binder partene i for lang tid av gangen.

33. Det forventes at hver enkelt tran- 1 2 3 4 5 6 7
saksjon mellom oss og leverandøren blir
gjennomført fullt ut og uavhengig av
eventuelt andre transaksjoner mellom
partene.

34. Vi forsikrer oss om at leverandøren 1 2 3 4 5 6 '7
opptrer som forventet ved nøye over-
våking av hva som blir gjort for hver
enkelt transaksjon.

35. Når det gjelder fordeling av kostnader 1 2 3 4 5 6 7
og inntekter, aksepterer vi forskjeller
for enkeltaktiviteter, så lenge fordelingen
for forbindelsen totalt sett oppleves
som rettferdig

36. Det er underforstått at alle avvik i 1 2 3 4 5 6 7
ytelse eller økonomisk oppgjør,
uansett størrelse, bør undersøkes for å
få klarhet i forholdet.

TAKK FOR HJELPEN!
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APPENDIX 2: MAIL QUESTIONAIRE TO CHAIN MEMBER
INFORMANTS (NORWAY)



STUDIE AV FRIVILLIGE KJEDER I VAREHANDELEN

Norges Handelshøyskole gjennomfører for tiden en studie av frivillige kjeder i varehandelen.
Formålet med studien er å se nærmere på ulike forhold ved styring og organisering av frivillige
kjeder. Vi ønsker særlig å se på hvorvidt ulike fonner for organisering og styring av kjeder kan
relateres til ulike måter å forholde seg til sine leverandører på. Bakgrunnen for prosjektet er den
rivende utvikling en ser innenfor varehandelen, hvor ikke minst kjeder og integrerte
distribusjonskanaler fra produsent til konsument spiller en stadig økende rolle.

For å få svar på dene spørsmål, søker vi informasjon fra tre kilder: Kjedekontorene sentralt,
medlemmene i kjedene, og viktige leverandører til kjedene. Fra medlemmene i kjedene søker vi - ved
hjelp av dette spørreskjemaet - først og fremst opplysninger om hvorledes kjeden styres.

Alle opplysninger som blir gin i dette skjemaet vil bli behandlet strengt konfidensielt. I rapporter og
andre publikasjoner som utgis i forbindelse med prosjektet, vil de data som innsamles kun benyttes i
aggregert fonn, slik at det ikke vil være mulig å tilbakeføre opplysninger til den enkelte bedrift
(kjede, kjedemedlem eller leverandør til kjeden).

Vi takker for at De og Deres bedrift er villig til å delta i denne undersøkelsen. Utfylling av skjema vil
ta 20-30 minuner. Vi håper De har anledning til å besvare og returnere skjemaet i løpet av to uker.

Dersom De har noen spørsmål angående undersøkelsen, vær vennlig å ta kontakt med Aksel I.
Rokkan, tlf. 55 95 97 86 eller Sven A. Haugland tlf. 55 95 94 64.

Vennlig hilsen

N\A'("~ l i· \f<~,~)
Aksel I. Rokkan ~
Forskningsassistent

I

~.~

/' ~rger Reve
/ & rofessor



NORGES HANDELSHØYSKOLE
INSTITUTT FOR ORGANISASJONSFAG
BREIVIKEN 2
5035 BERGEN-SANDVIKEN

STUDIE AV FRIVILLIGE KJEDER I VAREHANDELEN
SPØRRESKJEMA TIL KJEDEMEDLEM

Bedriftens navn:

Adresse:

Kontaktperson:

Medlem av kjeden:



1. Spørsmålene nedenfor vedrører hvorledes innkjøpsfunksjonene er organisert internt i
kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de
aktuelle forhold.

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Kjeden legger seg ikke opp i de 1 2 3 4 5 6 7
innkjøpsbeslutninger som fattes
av vårt firma.

2. Vi står helt fritt m.h.p. spørsmål som 1 2 3 4 5 6 7
vedrører forholdet mellom oss og våre
leverandører.

3. Det har forekommet at vi harblitt 1 2 3 4 5 6 7
pålagt av kjeden å bytte leverandør(er)
for enkelte produkter.

4. Kjeden har mulighet til å pålegge 1 2 3 4 5 6 7
oss innkjøp av visse produkter.

5. Kjedeadministrasjonen eller utvalg i 1 2 3 4 5 6 7
kjeden kan fatte vedtak. som endrer sider
ved vårt vareutvalg/sortiment.

6. Medlemsskap i kjeden betinger at vi som I 2 3 4 5 6 7
medlem holder et visst felles basissortiment

7. Hvilke produkter basissortimentet om- I 2 3 4 5 6 7
fatter, kan et stykke på vei endres med
utgangspunkt i vedtak fattet i kjede-
administrasjonen, og/eller styret, og/eller
innkjøpsutvalg.

8. Kjeden kan pålegge oss endring I 2 3 4 5 6 7
av våre innkjøpsrutiner

9. Medlemsskapet i kjeden innebærer at vår 2 3 4 5 6 7
innkjøpsfunksjon (hva vi kjøper, hvem vi
kjøper det fra) er regulert av felles regler i
kjeden.

10. I kjeden er det felles innkjøpsrutiner I 2 3 4 5 6 7
som vi må følge.

l l . Felles retningslinjer for medlemmer av I 2 3 4 5 6 7
kjeden virker bestemmende for hvilke
leverandører vi kjøper fra.

12. De felles retningslinjer som (eventuelt) I 2 3 4 5 6 7
finnes i kjeden m.h.p. innkjøp, er så
vide at de bare i liten grad påvirker
vår innkjøpsfunksjon (hva vi kjøper,
hvem vi kjøper det fra).
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2. Spørsmålene nedenfor vedrører hvorledes markedsføringsarbeidet er organisert
internt i kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dirlig beskrivelse av
de aktuelle forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1. Kjeden treffer fra tid til annen 1 2 3 4 5 6 7
beslutninger som forplikter oss til å endre
vår bruk av penger, tid eller arbeid på
markedsføring.

2. I den grad kjeden gjennomfører 1 2 3 4 5 6 7
markedsføring/profileringskampanjer, så
skjer det uten at medlemmene må stille opp
i gjennomføringen av dem.

3. Med eventuelt unntak for forpliktet 1 2 3 4 5 6 7
markering av kjedetilherighet i annonser
etc, legger kjeden seg ikke opp i hvorledes
vi gjør vårt markedsføringsarbeide.

4. Det kan forekomme at vi rykker inn 1 2 3 4 5 6 7
annonser, distribuerer løpesedler e.l.,
etter pålegg fra kjeden.

5. Det finnes klare standarder i 1 2 3 4 5 6 7
kjedeavtalen som spesifiserer hvorledes
vi skal utføre vårt markeds-
føringsarbeide lokalt.

6. Det finnes klare regler i kjede avtalen som 1 2 3 4 5 6 7
spesi fiserer plikter vi har i forbindelse med
gjennomføring av markedsførings-
kampanjer i kjeden.

7. De ressurser vi benytter til 1 2 3 4 5 6 7
markedsføring, er underlagt
bestemmelser som gjelder for
medlemmene av kjeden.

8. De bestemmelser som (eventuelt) gjelder i 1 2 3 4 5 6 7
kjeden m.h.p. markedsføringsaktiviteter er
så vide al vi i praksis står helt fritt.

9. Det eksisterer ingen felles kjederegler 1 2 3 4 5 6 7
for hvorledes medlemmene skal dis-
ponere sine markedsførings-
ressurser (tid, penger, arbeid).

10. Vi har ingen faste forpliktelser knyttet til 1 2 3 4 5 6 7
gjennomføring av kjedens markedsførings-
aktiviteter.
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Il. Kjeden gjennomfører endel profilerings- 1
og markedsføringskampanjer.

12. I hvilken utstrekning innebærer l
dette at dere som medlemmer må iverksette
aktiviteter og tiltak som en del av opplegget?

2 3 4

Svært
liten
utstrekning

5 6 7

5 6 7

Svært
stor
utstrekning

2 3 4

3. Spørsmålene nedenfor vedrører i hvilken grad en har samordning av profilen til
utsalgene/butikkene i kjeden. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig
beskrivelse av de aktuelle forhold:

Sven god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

l. Som medlem av kjeden er vi forpliktet av 1 2 3 4 5 6 7
klare retningslinjer for hvordan butikkene
skal utformes.

2. Kjeden har klare standarder for I 2 3 4 5 6 7
hvorledes eksteriøret (markering av kjede-
navn, skilting, fasade o.l.) skal være.

3. Kjeden har klare standarder for hvor- I 2 3 4 5 6 7
ledes utsalg skal utformes innvendig
(f.eks. interiør og disponering av areal).

4. Felles retningslinjer i kjeden påvirker l 2 3 4 5 6 7
hvorledes vi disponerer
vårt salgsareal (butikkareal).

5. Vi står helt fritt i utformingen av l 2 3 4 5 6 7
vår forretning.
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4. Spørsmålene nedenfor vedrører overføring av informasjon fra medlemmene og inn til
kjeden sentralt. Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av
de aktuelle forhold:

Særdeles Minimal
omfattende

l. Totalt sett er den informasjon vi gir 1 2 3 4 5 6 7
kjeden vedrørende våre markedsførin~s-
aktiviteter

Særdeles
omfattende Minimale

2. De rapponer vi sender kjeden 1 2 3 4 5 6 7
vedrørende våre
markedsføringsaktiviteter er

Isvært Ikke
stor grad overhodet

3. Kjeden vektlegger at vi skal 1 2 3 4 5 6 7
rapportere til den om våre markeds-
føringsaktiviteter

Svært god Svært dår-
beskri velse lig be-

skrivelse

4. Kjeden har ingen systematisk 1 2 3 4 5 6 7
kontroll med hvorledes vi
utfører våre markedsførin~s-
aktiviteter

Særdeles
omfattende Minimal

5. Totalt sett er den informasjon vi gir 2 3 4 5 6 7
kjeden vedrørende våre innkjøps-
aktiviteter (hva vi kjøper, hvem vi
kjøper fra)

Særdeles
omfattende Minimale

6. De rapporter vi sender kjeden
vedrørende våre innkjøp er

2 3 4 5 6 7
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I svært
stor grad

Ikke
overbodet

7. Kjeden legger vekt på at medlemmene
skal rapportere til seg om sine innkjøp

I 2 3 4 5 6 7

Svært god
beskri velse

Sværtdår-
tigbe-
skrivelse

8. Kjeden mottar ikke rapporter fra oss
om våre innkjøp

1 2 3 4 5 6 7

Særdeles Ikke
nøye overhodet

9. Kjeden overvåker standard og ul- l 2 3 4 5 6 7
fonning av medlemmenes butikkerlutsal~

Særdeles Ingen
omfattende kontroll
kontroll

10. Kjeden søker å skaffe seg informasjon I 2 3 4 5 6 7
vedrørende standard og utforming
av medlemmenes .I.!..tS.alg.. ved
besøk/inspeksjon eller på annet vis.

I svært Ikke
stor grad overhodet

11. Kjeden legger vekt på å kontrollere I 2 3 4 5 6 7
hvilken standard medlemmene
har på sine Y.1S..i!lg

Svært god Sværtdår-
beskri velse lig be-

skrivelse

12. Hvilken standard som medlemmene I 2 3 4 5 6 7
har på sine utsalg. er noe kjeden i liten
grad prøver å overvåke
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s. Spørsmålene nedenfor vedrører beslutninger omkring kjedens mål og strategi. Vurder
hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de aktuelle forhold:

Svært god
beskrivelse

Svært dårlig
beskrivelse

1. Medlernskontrollerte råd og utvalg er 1 2 3 4 5 . 6 7
svært aktive når det gjelder ideer til og
gjennomføring av viktige beslutninger
for kjeden.

2. Viktige beslutninger omkring kjedens 1 2 3 4 5 6 7
mål og strategi blir aldri tan uten at
det har vært en bred diskusjon om saken
i kjeden og blant medlemmene.

3. Medlemskontrollerte råd/utvalg og 2 3 4 5 6 7
årsmøtet fungerer i hovedsak som sand-
påstrøingsorgan i viktige beslutninger.

4. Medlemmene har liten reell mulighet til 2 3 4 5 6 7
å påvirke viktige beslutninger i kjeden
utover å godta/forkaste forslag på
årsmøte/generalforsamling.
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6. Spørsmålene nedenfor vedrører kjedens eventuelle reaksjoner ovenfor medlemmer
som opptrer illojalt.

NB: Merk at alle de tre spørsmålene gjelder eventuelle reaksjoner mot medlemmer som ~ opptre
illojalt, ikke det faktiske omfang av slike reaksjoner (det faktiske omfang vil jo i tillegg avhenge av i
hvilken grad en faktisk har illojale medlemmer).

Svært aktuelt Svært lite
aktuelt

l. I hvilken grad er det aktuelt for kjeden 1
å iverksette sanksjoner - d.v.s. nega-
tive tiltak - mot medlemmer som
skulle opptre illojalt i forhold til de
forpliktelser de har ovenfor kjedefellesskapet?

2 3 4 5 6 7

Svært god
beskrivelse

Svært dårlig
beskrivelse

2. Muligheten for å bli møtt med negative
mottiltak fra kjedens side er noe
medlemmer som skulle opptre
illojalt vil måtte ta i betraktning.

1 2 3 4 5 6 7

3. Hvilken grad av illojalitet hos et medlem
skal til for at kjeden iverksetter strenie sanksjoner
mot dette medlemmet som eksklusjon,
eventuelt bøtelegging/andre straffeformer?
(vi forutsetter her at medlemmet - før iverksetting
av slike tiltak blir aktuelt - har blitt advart,
eller at saken på annen måte har blitt diskutert)

Velg ett alternativ:

(l) Klar, dog avgrenset, manglende oppfølgning av forpliktelser og kjedetiltak i sin alminnelighet

(2) Klar, dog avgrenset, vedvarende manglende oppfølgning av forpliktelser og kjedetiltak sin
alm innelighet

(3) Grove overtramp over tid

(4) Særdeles grove overtramp over tid

(5) Slike tiltak mot medlemmer er nesten helt uaktuelt.
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7. Spørsmålene nedenfor vedrører medlemmenes oppfølgning av tiltak i kjeden

Det vil eksistere forpliktelser knyttet til å være medlem aven kjede. Indiker nedenfor hvordan du føler
fordelin~en er mellom medlemmer i kjeden som (1) er svært lojale, og følger opp alle sentrale forpliktelser
vis 4 vis kjeden (2) er rimelig lojale, følger opp det meste av sine forpliktelser, dog ikke alltid med samme
entusiasme (3) er lite lojale, endog eventuelt direkte illojale, d.v.s. at de stadig vekk ikke overholder sine
forpliktelser som medlem av kjeden.

Svært lojale:
Rimelig lojale
Lite lojale

%
%
%

Vurder hvorvidt de følgende utsagn gir god eller dårlig beskrivelse av de aktuelle
forhold:

Svært god Svært dårlig
beskrivelse beskrivelse

1 . Medlemmenes manglende oppfølgning av l 2 3 4 5 6 7
forpliktelser vis å vis kjeden er et problem
for kjeden.

2. Det er god oppfølgning fra medlemmene l 2 3 4 5 6 7
av de ulike tiltak og aktiviteter i kjeden.

3. Stort sett holder medlemmene hva de 1 2 3 4 5 6 7
lover til kjeden

4. Samarbeidet mellom kjeden og l 2 3 4 5 6 7
medlemmene ved utføring av de ulike
funksjoner som kjeden har ansvaret for,
er det aller beste.

5. Kjeden hadde fungert bedre dersom det l 2 3 4 5 6 7
hadde vært en større grad av lagånd
blant medlemmene.

8



8. Relative fordeler ved medlemsskap i kjeden

Svært store Svært
fordeler sml

fordeler

1. Indiker på skala din vurdering av de 1 2 3 4 5 6 7
totale fordeler som et gjennom-
snittelig medlem har av å være medlem,
relativt til å stå alene.

Svært liten Svært stor
variasjon variasjon

2. Indiker på skala din vurdering av 1 2 3 4 5 6 7
i hvilken grad fordeler ved å være
medlem av kjeden varierer mellom
ulike medlemmer.

I svært liten I sværtstor
gra! gra!

3. I hvilken utstrekning tror du at det l 2 3 4 5 6 7
gjennornsnittelige medlem kan oppnå
den samme totale nettofordel ved til-
knytning til en annsn frivillig kj~d~
innen bransjen?

TUSEN TAKK FOR HÆLPEN!
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APPENDIX 3: MAIL QUESTIONAIRE TO VENDOR INFORMANTS (NORWAY)



STUDIE AV KJEDE-LEVERANDØR RELASJONER I VAREHANDELEN

Norges Handelshøyskole gjennomfører for tiden en studie av kjede - leverandør relasjoner i
varehandelen. Formålet for studien er å se på ulike sider ved forholdet mellom kjede og leverandør
på den ene siden, og den måte kjeder er organisert internt på den andre. Bakgrunnen for prosjektet
er den rivende utvikling en ser innenfor varehandelen, hvor ikke minst kjeder og integrerte

distribusjonskanaler fra produsent til konsument spiller en stadig økende rolle.

For å få svar på disse spørsmål, søker vi informasjon fra tre kilder: Kjedekontorene sentralt,

medlemmene i kjedene, og viktige leverandører til kjedene. Deres kjede er kontaktet som
leverandør til følgende kjede: _

Alle opplysninger som blir gitt i dette skjemaet vil bli behandlet strengt konfidensielt. I rapporter
og andre publikasjoner som utgis i forbindelse med prosjektet, vil de data som inn samles kun
benyttes i aggregert form, slik at det ikke vil være mulig å tilbakeføre opplysninger til den enkelte
bedrift (kjede, kjedemedlem eller leverandør til kjeden).

Vi takker for at De og Deres bedrift er villig til å delta i denne undersøkelsen. Dersom De har noen
spørsmål angående undersøkelsen, vær vennlig å ta kontakt med Aksel I.Rokkan, tlf. 55 95 97 86
eller Sven A. Haugland tlf. 55 54 8449.

Vennlig hilsen
for Norges Handelshøyskole

~4~""'~\, .
Aksel I.Rokkan
Forskningsassistent



NORGES HANDELSHØYSKOLE
INSTITUTT FOR ORGANISASJONSFAG
BREIVIKENl
5035 BERGEN-SANDVIKEN

STUDIE AV KJEDE-LEVERAND0RRELASJONER I VAREHANDELEN
SPØRRESKJEMA TIL LEVERANDØR

Bedriftens navn:

Adresse:

Kontaktperson:



1. Relativ viktighet av motparten, investering i forbindelsen

I denne første del av spørreskjemaet stiller vi Dem endel spørsmål omkring partenes
(kjeden og Dem som leverandør) antatte relative betydning for motparten, og investering
i forholdet. Besvar spørsmålene etter indikert skala. .

a. Indiker nedenfor betydningen av kjeden som kunde, d.v.s. kjedens andel (prosent) av din årlige salg.

%

b. Indiker nedenfor din vurdering av hvilken betydning din selskap har som leverandør til kjeden, d.v.s.
hvor stor andel (prosent) av kjedens totale årlige salg som kommer fra produkter levert av dere.

%

c. Indiker på skala under din vurdering m.h.p. kjedens posisjon i (sluttbruker)markedet

(1) svak posisjon

(2) en av flere

(3) stor i markedet

(4) dominerende markedsposisjon

(5) monopolist

d. Indiker på skala under din vurdering m.h.p. egen posisjon i markedet

(1) svak posisjon

(2) en av flere mulige leverandører

(3) stor i markedet

(4) dominerende markedsposisjon

(5) monopolist
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e. I hvilken grad har dere investen
penger, tid, arbeid eller andre
ressurser hvis verdi går tapt eller
vesentlig reduseres dersom avvikling
av forholdet til kjeden ble aktuelt?

f. I hvilken grad har kjeden investen
penger, tid, arbeid eller andre
ressurser hvis verdi går tapt eller
vesentlig reduseres dersom avvikling
av forholdet til dere ble aktuelt?

I svært stor
grad

1

1

2

2

2

3

3

4

4

5

5

I svært liten
grad

6 7

6 7



2. Oppfatning av samhandlingsform

I denne andre del av spørreskjemaet stiller vi Dem endel spørsmål omkring på hvilken
måte kjeden og De som leverandør til kjeden samhandler med hverandre. Besvar
spørsmålene etter indikert skala.

Svært god Svært dårlig

beskrivelse beskrivelse

1. Selve forretningsforbindelsen mellom 1 2 3 4 5 6 7
oss og kjeden er viktigere enn
den enkelte transaksjon (det enkelte
kjøp-salg).

2. Utfallet av den enkelte transaksjon 1 2 3 4 5 6 7
er mindre viktig enn selve
forretningsforbindelsen med kjeden.

3. Utfallet av den enkelte transaksjon l 2 3 4 5 6 7
er viktigere enn selve forretnings-
forbindelsen med kjeden.

4 Forretningsforbindelsen med 1 2 3 4 5 6 7
kjeden er viktig kun fordi den
underbygger de enkelte transaksjoner
mellom partene,

5 Forretningsforbindelsen med kjeden l 2 3 4 5 6 7
er kun viktig så lenge hver enkelt
transaksjon gir et positivt utbytte
for vår organisasjon.

6. Hver enkelt transaksjon med kjeden 1 2 3 4 5 6 7
er bare "nok en hendelse" i en ved-
varende forretningsforbindelse
med denne.
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Svært god Svært dårlig

beskrivelse beskrivelse

7. Hver enkelt transaksjon mellom oss I 2 3 4 5 6 7
og kjeden er kun et uttrykk for
hvorledes de to partene gjennomfører den
grunnleggende enigheten som forretnings-
forbindelsen er basert på.

8. Forholdet mellom oss og kjeden kan 1 2 3 4 5 6 7
kan beskrives som en serie av enkelt-
transaksjoner. mer enn et langvarig
samarbeidsforhold

9. Forventninger om motpartens atferd i 1 2 3 4 5 6 7
forretningsforbindelsen. gjenspeiler en
sterk "fairness" - atmosfære

10. Et kjennetegn ved forholdet mellom 1 2 3 4 5 6 7
oss og kjeden er at ingen av partene
vil gjøre noe som kan skade mot-
parten.

11. Det er en forventning hos partene at 1 2 3 4 5 6 7
dersom den ene har informasjon som
kan hjelpe motparten i sin forretnings-
messige virksomhet. så vil slik
informasjon bli overført.

12. Vi ser på kjeden som kun en 1 2 3 4 5 6 7
av mange kunder.

13. Det forventes at den sterkeste parten 1 2 3 4 5 6 7
i denne forretningsforbindelsen om nød-
vendig vil bruke sin sterke stilling for alt
hva den er verdt for å få det som den vil.

14. Det forventes at hver av organisa- 2 3 4 5 6 7
sjonene i forholdet om nødvendig vil
all den makten de har vis 4 vis motparten.
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Svært god Svært dårlig

beskrivelse beskrivelse

15. Det forventes at hver part i forholdet 1 2 3 4 5 6 7
vil avstå fra å bruke all den makt en måne

ha vis å vis motparten,

16. Av hensyn til den generelle atmosfæren 1 2 3 4 5 6 7
i forretningsforbindelsen, vil både vi og

kjeden unnlate å legge maksimalt
press på motparten i enkeltsaker hvor det

oppstår uenighet.

17. Det eksisterer mange forventninger i 1 2 3 4 5 6 7
forholdet mellom de to organisasjoner

som går utover selve det å kjøpe/selge
produkter.

18. Forholdet mellom de to organisa- 1 2 3 4 5 6 7

sjoner er et rent kjøper-selger - forhold.
og således har de to organisasjoner ingen

funksjon for motparten utover rollen som
kjøper-selger.

19. Forholdet mellom oss og kjeden I 2 3 4 5 6 7

er forbundet med mange forventninger
som går utover levering av og oppgjør for

produktene.

20. Forholdet mellom oss og kjeden 1 2 3 4 5 6 7
er svært komplisert, og sammensan av ulike

forventninger om motparts atferd.

21. Begge parter har mange og sammen- 1 2 3 4 5 6 7
sane forventninger til motparten.

22. I forholdet mellom partene er det for- I 2 3 4 5 6 7

ventninger knyttet til mange andre kom-
mersielle aktiviteter enn kun kjØp-salg.
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Svært god Svært dårlig

beskrivelse beskrivelse

23. De forventninger som partene har til 1 2 3 4 5 6 7

hverandre kan forklares fort og enkelt

til en utenforstående tredjepart.

24. De prosedyrer vi har for å handtere I 2 3 4 5 6 7

eventuelle konflikter med kjeden

er svært formelle, og vi forventer at vi
stort sen vil følge dem til punkt og prikke

dersom slike situasjoner skulle oppstå.

25. De prosedyrer kjeden har for 1 2 3 4 5 6 7
å handtere eventuelle konflikter med oss

er svært formelle og vi forventer at de
stort sen vil følge dem til punkt og prikke

dersom slike situasjoner skulle oppstå.

26. Begge parter er innstilt på at kon- 1 2 3 4 5 6 7
flikter skal løses i fellesskap og ikke

ved bruk av megler eller rettsapparatet

27. Idene samarbeidet løses konflikter 1 2 3 4 5 6 7
ved at begge paner bidrar på en kon-

struktiv måte

28. Betingelsene som gjelder mellom oss 2 3 4 5 6 7
og kjeden innenfor en viss kontrakts-

periode er ikke gjenstand for forhand-
linger under noen omstendighet.

29. Det forventes at betingelsene som gjel- l 2 3 4 5 6 7
der mellom oss og kjeden innenfor
en viss kontraktsperiode kan endres dersom

utenforliggende forhold tilsier dette.
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Svært god Svært dårlig

beskrivelse beskrivelse

30. Behovet for å tilpasse seg endrede 2 3 4 5 6 7
utenforliggende forhold er tilfredsstilt
ved at vi og kjeden har et fleksibelt
forretningsforhold som vektlegger
betydningen av forandringer innenfor
rammen av dette.

31. Begge parter forventer at en må for- I 2 3 4 5 6 7

holde seg til de fastsatte kontraktsvilkår
(pris, menge etc), uansett hva som ellers
måtte skje, til kontraktsperioden er utløpt
og en kan forhandle om en eventuell ny
kontrakt

32. Behovet for å kunne tilpasse seg 1 2 3 4 5 6 7
endringer i markedsforhold etc er
ivaretatt ved kone kontraktsperioder som
ikke binder partene i for lang tid av gangen.

33. Det forventes at hver enkelt tran- 1 2 3 4 5 6 7
saksjon mellom oss og kjeden blir
gjennomført fullt ut og uavhengig av
eventuelt andre transaksjoner mellom
panene.

34. Vi forsikrer oss om at kjeden 1 2 3 4 5 6 7
opptrer som forventet ved nøye over-
våking av hva som blir gjort for hver
enkelt transaksjon.

35. Når det gjelder fordeling av kostnader 1 2 3 4 5 6 7
og inntekter, aksepterer vi forskjeller
for enkeltaktiviteter, så lenge fordelingen
for forbindelsen totalt sett oppleves
som rettferdig
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36. Det er underforstått at alle avvik i
ytelse eller økonomisk oppgjør,

uansett sterrelse, bør undersøkes for å
få klarhet i forholdet.

TUSEN TAKK FOR HJELPEN!

Svært god

beskrivelse

I

8

2 3 4 5

Svært dårlig

beskrivelse

6 7



APPENDIX 4: MAIL QUESTIONAIRE TO CHAIN INFORMANTS (SWEDEN)



NORGES HANDELSHØYSKOLE
INSTITUTT FOR ORGANISASJONSFAG
BREIVlKEN2
5035 BERGEN·SANDVIKEN

HANDELSHQGSKOLAN I STOCKHOLM
FONDEN FOR HANDELS· OCH
DISTRIBUTIONSFORSKNING
BOX6S01
11383 STOCKHOLM

UNDERSOKNING AV FRIVILLIGA KEDJOR INOM VARUHANDELN
FRÅGEFORMULAR

KEDJANS NAMN:

Adress:

Kontaktperson:



FrAgorna l till 9 gåller en del generella forhAlIanden i kedjan

1. Kedjan har

toun .....medlemmar/ågare

med tillsammans - f6rsltljningsstlllen/butiker.

med totalt ca anstallda

och en årlig omsattnlng på .... :.skr/exkl. moms

2. Ange vilken bolagsform kedjan har:

(1) Handelsbolag

(2) Aktiebolag

(3) Annan form

3. Opererar kedjan med fIera profiler/affllrskoncept inom det totala kedjesystemet?

1: ja Om ja. ange antalet delkoncept:

2: nej

Mycket dllig
beskrivning

4. Jarnfort med vad som ar vanligt i 1
denna bransch ar det en liten
variation bland våra medlemmar
vad galler marknadsprofil, sortiment
och prispolitik,

2 3 4

Mycket stora
fOrdelar

s. Ange på skalan din bedomning l
av de totala Wrdelar som en genom-
snittlig medlem har av an vara
medlem jamWn med an vara ensam.

2 3 4

Mycket stor
variation

6. Ange på skalan din bedomning av 1
i vilken grad fordelarna med an vara
medlem i kedjan varierar meUan
oJika medlemmar.

2 3 4

1

5

5

5

Mycket bra
beskrivning

6 7

Mycketsm!
fordel ar

6 7

Mycket liten
variation

6 7



l mycket ringa
II'Id

l rnycket hOg
lI'ad

7. I vilken utstrackrung tror du att
den genomsnittlige medlemmen
kan uppnå samma totala f(Jrdel
genom an ansluta sig till en lWllD
frivillig kedja inom branschen.

2 3 4 5 6 7

8. I hur många lån er kedjan representerad? __ Ian

9. Kedjan ar
a. Detaljistslyrd

b. Grossiststyrd

10. Frågorna nedan galler hur inko~sfunktionen ar organiserad internt i kedjan.
Ange i vil ken mån de foljande påst endena ger en god eller dålig beskrivning av
de aktuella forhållandena.

Mycket bra Mycketdålig
beskrivning beskrivning

1. Vi lagger oss inte i vilka inkops- 1 2 3 4 5 6 7
beslut som fanas av våra medlemrnar.

2. Våra medlemmar står helt fria vad 1 2 3 4 5 6 7
galler frågor som ror forhållandet
till leverantorer.

3. Del har forekommit an vi har 1 2 3 4 5 6 7
beordrat enskilda medlemmar an
by ta leverantorter) for en eller
flera produkter.

4. Kedjan har mojlighet an ålagga 1 2 3 4 5 6 7
medlemmama an gora inkop av
bestårnda produkter.

5. Kedjan kan fatta beslut som andrar 1 2 3 4 5 6 7
delar av medlemmamas varuurval/
soniment.

6. Medlemskap i kedjan forutsaner 2 3 4 5 6 7
an medlemmama hål1er ett visst
gemensamt bassortirnent,

7. Vilka produkter som bassortimentet 1 2 3 4 5 6 7
omfattar kan i viss mån andras
med utgångspunkt i beslut fattade i
kedjeadministrationen, och/eller
ledningen, och/eller inkopskommltten.
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Mycket bra Myckct d1Jig
beskriv nina bcskrivning

8. Kedjan kan ålagga medlemmama 2 3 4 5 6 7
att Indra inkOpsrutinema.

9. Våra medlemmars inkOpsfunktion 2 3 4 5 6 7
(vad de koper, vern de kOper av)
regleras av fOr kedjan gemensamma
regler.

10. I kedjan har vi gemensamma inkOps- 1 2 3 4 5 6 7
rutiner som våra medlemmar måste
fOlja.

11. Gemensamma riktlinjer fOr med- l 2 3 4 5 6 7
lemmama i kedjan avgor från vilka
leverantorer de koper av.

12. De gemensamma riktlinjer som 1 2 3 4 5 6 7
(eventuellt) finns inom kedjan
vad gruer inkop, ar så vida att de
bara i ringa utstrackning påverkar
våra medlemmars inkOpsfunktion
(vad de koper, vern de koper av).

11. Frågorna nedan beror hur marknadsforingsarbetet ar organiserat internt inom
kedjan. Ange i vil ken utstråcknlng de foljande påståendena ger en bra eller dålig
beskrivning av de aktuella forhållandena:

Mycketbrl Mycketdålig
beskrivning beskrivning

1. Kedjan fattar ibland beslut som 1 2 3 4 5 6 7
forpliktigar medlemmama att
lindra sin anvandnlng av pengar,
tid eller arbete på marknadsforing.

2, I den mån kedjan bedriver marknads- I 2 3 4 5 6 7
fOring/profileringskampanjer,
så sker det utan att medlemmama får
delta i genomforandet av dem.

3. Med eventuella undantag for fOr- 2 3 4 5 6 7
pliktigad markering av kedjetill-
hOrighet i annonser etc lagger vi
oss inte i hur våra medlemmar bedriver
sitt marknadsfOringsarbete.

4. Det kan forekomma att vi ålagger 1 2 3 4 5 6 7
våra medlemmar annonsering,
distribution av lopsedlar och
Iiknande.

5. Det finns klara normer i kedje- 2 3 4 5 6 7
avtaler som specificerar hur
medlemmarna ska utfera sitt
marknadsforingsarbete lokalt.
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MydCel bra Mycket dålig
bcskrivTling beskrivning

6. Det firms klara regler i kedje- 2 3 4 5 6 7
avtalet som specificerar med-
lemmamas fOrpliktelser i samband
med marknadsfOringskampanjer i
kedjan.

7. De resurser som våra medlemmar 1 2 3 4 5 6 7
utnyttjar fOr marknadsfOring, ar
underkastade bestammelser som
gruer fOr alla medlemmar i kedjan.

8. De bestammelser som (eventuellt) 1 2 3 4 5 6 7
gIller i kedjan betrliffande marknads-
fOringsaktiviteter ar så vida att våra
medlemmar i praktiken står helt fria.

9. Det existerar inga gemensamma 1 2 3 4 5 6 7
kedjeregler fOr hur medlemmarna ska
disponera sina marknadsfOringsresurser
(tid, pengar, artete)

10. Våra medlemmar har inga bestamda l 2 3 4 5 6 7
forpliktelser i samband med genom-
forandet av kedjans marknadsforings-
aktiviteter.

Mycket stor Mycket liten
utstriickning UlS Il aclcning

Il. Kedjan genomfor vissa profilerings- l 2 3 4 5 6 7
och marknadsforingskampanjer.

12. I vilken utstrackning innebar detta 1 2 3 4 5 6 7
att medlemmama måste genomfora
aktiviteter och åtgårder som del av planen.
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12. Frågorna nedan galler i vllken ,rad det flnns en samordnad profil for
forsaljningsstallena/butikerna i kedjan, Ange i vilken utstråckning foljande
påståenden ger en bra eller dålig beskrivning av de aktuella forhållandena:

Mycket bra Myckel dllig
beskrivning beskrivning

1. Våra medlemmar styrs av klara 2 3 4 5 6 7
riktlinjer RSrhur butikema ska
utformas.

2. Kedjan har klara normer RSr 1 2 3 4 5 6 7
hur exterioren (utformningen av
kedjans namn, skyltn.ing, fasad och
liknande) ska se ut.

3. Kedjan har klara normer ror den 1 2 3 4 5 6 7
invandiga utformningan av fOrsrujnin~·
stållena (t.ex. interior och disponering
av ytan).

4. Gemensarnma riktlinjer ror kedjan 1 2 3 4 5 6 7
påverkar hur våra medlemmar kan
disponera sin rorsMjningsyta.

5. Våra medlemmar kan helt frin 1 2 3 4 5 6 7
utforma sina bunker.

13. Frågorna nedan behandlar spridningen av och tillgången på information
internt inom kedjan. Ange i vllken utstråckning foljande påståenden ger en bra
eller dålig beskrivnlng ay de aktuella forhållandena:

Myckel Minimal
omfattande

1. Den information vi får från 1 2 3 4 5 6 7
våra medlemmar angående deras
marknadsfØringsaktiviteter :iT

2. De rapporter vi får från våra l 2 3 4 5 6 7
medlemmar angående deras
marknadsfOringsaktiviteter ar

I mycket Inte ails
hOg grad

3. Vi Bigger vikt vid an medlemmarna 1 2 3 4 5 6 7
ska rapponera till oss om sina
marknadsfOmingsaktiviteter

Mycketbra Mycket dllig
beskrivning beskrivning

4. Vi har ingen systematisk kontroll 1 2 3 4 5 6 7
Over hur våra medlemmar genomfor
sina marlmadsfQdoltsakliviU:U:[
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Mycket Minimal
omfattande

S. Den information vi får från våra 2 3 4 5 6 7
medlemmar vad g:mer deras
inkQlllr

Mycket Minimal
omfattandoo

6. Rapporter från våra medlemmar 1 2 3 4 5 . 6 7
vad galler deras ~ Ir

I mycket Inte alIs
hOI arad

7. Vi lagger vikt vid an medlemmama 1 2 3 4 5 6 7
ska rapportera till oss om sina ink.Ol2

Mycket bra Mycket dålig
beskrivning beskrivning

8. Vi monar inga rapporter från 1 2 3 4 5 6 7
våra medlemmar om deras inkOp

Mycketnoga Inte alIs

9. Vi Overvakar standard och utform- 1 2 3 4 5 6 7
fGr våra medlemmars butikerl
fGrsaUnin~sstlUlen

Mycket Ingen
omfattande kontroll
kontroll

10. Vi forsoker skaffa oss information 1 2 3 4 5 6 7
om standard och utformning fOr våra
medlemmars fOrslUinine;sst!Ulengenom
bes6k/inspektioner eller på annat
san,

I mycket Inte alls
hOg grad

11. Vi lagger vikt vid an kontrollera 1 2 3 4 5 6 7
vilken standard våra medlemmar
har på sina fOrs:Wnin~sstlUlen

Mycketbra Mycketdålig
beskrivning besk-ivning

12. Vilken standard medlemmarna 2 3 4 5 6 7
har på sina RSrsaJjnine;ssUU1~Dlir
något som vi i liten utstrackning
fOfSOkerovervaka
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14. FrAgorna nedan beror beslut kring kedjans mAI och strategi. Ange i vilken
utstråcknlng foljande pAstAenden ger en bra eller dAlig beskrivning av de aktuella
forhAllandena:

Mycketbra Mycket dllig
beskrivnina beskrivnina

1. Medlemskontrollerade råd och 1 2 3 4 5 6 7
kommitteer Ir mycket aktiva nar
det glller ideer till och fanande
av viktiga beslut fOrkedjan.

2. Beslut som fastlagger kedjans mål 1 2 3 4 5 6 7
och strategi fanas aldrig utan an det
har fOns en bred diskussion om saken
inom kedjan och bland medlemmarna.

3. Medlemskontrollerade råd! 1 2 3 4 5 6 7
kommitteer fungerar i huvudsak
som passiva jasagare vid viktiga beslut,

4. Medlemmarna har liten reell mOj- 1 2 3 4 5 6 7
lighetatt påverka viktiga beslut i kedjan
utoveran godta/fOrkasta forslag på
årsmotenzbolagsstammor,
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15. FrAgorna nedan giller eventuella reaktioner gentemot medlemmar som
upptråder illojalt.

Observera att alla tre frågorna galler eventuella reaktioner mot medlcmmar som skulle !cunna
upptrada illojalt, inte den faktiska omfanningen av sådana reaktioner (den faktiska omfattningen
skulle dessutom vara beroende av i viUcen utstrackning man faktiskt har illojala medlemmar).

MydtCl
aktuelll

Myckcllile
aktuellt

1. I vilken grad It det aktuellt fOr 1
kedjan att genomfOra sanktioner - dvs
negative åtgarder - mot medlemmar som
skulle upptrada illojalt i fOrhållande till de
forpliktelser de har gen temot kedje-
gemenskapen?

2 3 4 5 6 7

Mycltet bra
beskrivning

Mycket dålig
beskrivning

2. Mojligheten att motas av negativa
åtgarder från kedjans sida :ir något
som medlemmar som skulle upptrada
illojalt måste overvaga.

3. Vilken grad av illojalitet hos en
medlem kravs fOr att denna medlem
ska drabbas av strlin2a sanlctjoner som,
uteslutning, eventuelIt bOtesfOrelaggandel
andra straffonner? (vi forutsaner har
an medlemmen - innan sådana åtgarder
blir aktuella - har varnats eller an
saken har diskuterats på något annat san)

2 3 4 5 6 7

Vålj ~ alternativ:

(I) Tydlig, men begrånsad, ovilja att uppfylla forpllktelser och
kedjeåtgarder i allmånhet,

(2) Tydlig, men begransad, upprepad ovilja att uppfylla forpliktelser
och kedjeåtgarder i allmanhet.

(3) Grova Overtramp under en langre tid.

(4) Speciellt grova overtramp under en langre tid.

(S) Sådana åtgarder mot medlemmar ar knappast alls akruella.
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16. Frågorna nedan galler medlemmarnas fuUfOljande av åtgårder inom kedjan.

Det finns fOrpliktelser knuma till medlemskapet i en kedja. Ange nedan hur du upplever att
fOrdelnjn2en Ir mellan medlemmar i kedjan som Ir (1) mycket lojal a, och fOljer alla centrala
fOrpliktelser gentemot kedjan, (2) Ir ganska lojala, RHjer de flesta fOrpliktelser, men inte alltid med
samma entusiasm, (3) ar mga lojala, till och med eventuellt direkt illojala, dvs standigt fOrsummar sina
fOrpliktelser som medlemmar i kedjan.

Mycket lojala
Ganska lojala
Foga lojala

_%
_._%
_%

Ange i vilken mån foljande påståen den ger en bra eller dållg beskrivning av de
aktuella forhAllandena:

1.

Mycket bra Mycket dålig
beslcrivning beskrivning

Medlemmamas bristande uppfoljning l 2 3 4 5 6 '1
av forpliktelsema gentemot kedjan ar
en problem fOr kedjan.

Det finns en god uppfoljning från 1 2 3 4 5 6 7
medlemmamas sida av olika åtgarder
och aktiviteter inom kedjan.

I stort sen håller medlemmama sina 1 2 3 4 5 6 7
loften till kedjan.

Samarbetet med medlemmama vid l 2 3 4 5 6 7
utforandet av olika funktioner som
kedjan har ansvar for, lir det allra
basta.

Vi skulle garna haft ett større mått av l 2 3 4 5 6 7
laganda ute bland medlemmarna.

2.

3.

4.

5.
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17. Xedjan ocb dels leveraat6rer
Vid besvanndet IVdenna del av frigefonnullRt vm vi att Ni viljer ut en ay de yjktipate ay kMJw
yaruleyccmtOrer. al1ld en levcrant&' lY ~ som kedjan och dess medlemmar SIljer vJdare bll
sinl bander. Homalt lIlvIDder sil en keClja av Bell - Mn ett fIta1 tru mlnga - JeverantOrer10m alla
kan brakteJtJeru som -den vikd~~ Vilj ut den levenn.or som NI uppfauar som den lDest=~ue===~~1!~=:':ts~:r:£~lstadel ay

Leverant6renl namn

Adress

Kontaktperson

1. ~e nedan betyde1seD IV detta fDætallOm lcverantOr, dvs. andelen (procent) av kedjans Atlig'
IOrsllJIling som kommer trin produkter levererade av detta mætag:

--"
2. Ange nedan din bedOmnln, av vilken betyde1se kedJan har som Jrund mr denna leverantOr, dvs hur
IlOr andel (procent) IV leverantlJrens Irligl fHrdljnlng ,Ir till kedjan som kUDC!.

_"
3. Ange pllkalan nedan din becUSmninl IV leverantOrens position pa marknaden.

(1) svag positJoo

. (2).ål ri flera mOjliga leverantØrer

(3) IlOr pl marknaden

(4) dominerande martnadsposition

(S) monopolist

4. Ange pl akatan nedan din bed"mnIna av kedjans position pA (komswntions)martnaden

(1) svag position

(2) en av aen
(3\ stor pl mllknaden

(4) dominerande martnadsposilion

(5) monopollJt
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I aayck. 1m,...Ma.,. "'a.,.
S. I vUteo and har kedjan InveslCrlt 1 2 3 4 6 7

penpr. ddt ubde eller andra resurser
VIII virde skuIJe at ftSdotat eller
vJscntUat reduc:eru om det blov
aktuelll au avvectla fttrbl11andet tID
levcJ'IDIGren7

6. I vilkeD and har IevcraoalJren 1 2 3 4 6 7
fnvcsterl1 penpr. ddt arbcre eller
lDdn I'CIWICI' VIII vinic Ikullc
" ftSdoru c11crvllentlia&.
reduceru om det blcv cUt
att avvcdda R5rbl1landet dU kcdJan?

18. Anle I vIIken ulstrlc:knlnJ. f6ijande pAstlenden ler en bra eller dAUa
beskrivnlnl av f6rbillandet till leverant6ren (samma leverant6r som f6r del 16).

M)'Cb&bn MycbtcWi.
beatrivDini beabivaiDa

1. Sjllvl affIrsfbrbindc1scn meUm ·1 2 3 4 S 6 7
oss och levcrantlJren ar vUcdpre
In den C1Wdlda tnnsaktlonen (lnkOpcl-
fttrslljningcn)

2. UtfaDel av den emkilda 1 . 2 3 4 6 7
transatdonen ar mindre viktiat
In sjllvl a1fInftSrblndclsen med
lcverantOnm.

3. Utfallet IV den enskilda l 2 3 4 S 6 7
transakdonen ar vikdgare In
sjllvl affIrsflkbinde1sen med
lcvcrantOren.

4. A.f'fIrsmrblndclsen med leveranUSrcn 1 2 3 S 6 1
It bua viktig dlrftSr au den
underbygger de enstilda bInSak-
tionema me11an panema.

s. AffIrsmrbindclsen med leverantOren 1 2 3 4 S 6 1Itbala viktig sl lJnøe varje cnskild
transaktion ger ett posidvt utbyte mr
vAr organisation.

6. Varjc cnsJdld transakdon med 1 2 3 4 S 6 7.
levenDlOren It ban ·1Dnu CD
bindelse- i en fortJOpandc affIrs-
ftSrblndelse med denne.
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7. Varje enskild trInSIkdon meUan oss 1 2 3 6 -7och levenntØren Ir ban ett uttryckmr hur de .... panema aenomftJr deoCSlUlnde eoIabet 10m affIrs-
ndclleD bucru pa.

8. F&blDandet mellaD oss ocb 1 2 3 6- 7
1evenntGn:ntan beskriv .. som CD
serie enskDda traDsIttioaer mer In
som ett Jtnavarlat samubetsRSrblllandc.

9. FØrv~ 1 2 3 4 6 7
bett.ende I Iler·
speglar en lWt -fairness- -atmosflr.

10. Eat klnnetecken pl ftSrblllandet . J 2 3 4 S 6 7
meUan OSI och leverantGren Jr auInaen .v panema kommer au &(Sra
nIIot som leaD skada motparten.

11. Det liDnI en fbrvlntan bos partema J 2 3 4 6 7
att j de fall den ene har Inlormation
som kan hjllpa motparten i hans aftIrs-
verbambet, sl kommer deian information
au GverftSras.

12. Vi ser bua pl lcvcrantGrcn som en 1 2 3 4 S 6 'J. .'
.v mlnp )evcrmt&er.

13. Det ftStylntas att den swbsrc panen 1 2 3 4 S 6 7
l dama affIrsfOrbindelse vid behov
kommer au anvløda sin swta stIllnlng
fOr aUt Vid den Ir vlnt mr att fl det som
den vill.

14 Det flSrvlmas att var och en av 1 2 3 4 S 6 7 ,
organls.donemadonema i mr-
bAJJ.ndet om " Jr nØdvlndigt
kommer lØ auvlDda all deo makt
den bar geotemot motparten.

IS. Det fOrvlntU att vardcra panen l 1 2 3 I 4 S 6 7
fOrbI11andet avstlt frln att 1IlV1nd. aD
den makt den hat ptcmot motparten.

16. Av bInsyn till den generell a annos- i 2 3 4 S 6 7
firen i affIrsftJrbindelsen. kommer
bide vi vi ocb tcveraDØren .tt lita
bU att dUa maximal press plmotparten
i de en.skJlda faU dir detuppstlr oenlgllct.

17. Det ftnns mlnp ftSrvlntningar i fOr- I 2 3 4 S 6 7
hI1landct menan de tvA
organJaationema ftJrutom just .tt
kOpa/lllja produkter.
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li. F&bAUandet meUan de tvA olJanlsa- 1 2 3 4 5
.'

6 1tionema Ir eat renI kOp-sIlj-
Rkblllande.oc:h .. ledes har de
tvA olJamsationema :tea funkdoD
fOr mOlpUtell utØver 10 en som
kGpare-slljare.

19. F&bAIlandel mel111lOlS ocb leverm- -1" 2 3 4 6 7
lOren Ir fGrbundct med man..
fG~ som air utØver leverans
ocb , IV produktema.

20. RSrbAIlandet mel1m OlS och Jeveran- 1 2 3 4 6 7
.oren Ir mycket tomr:cel'll och
sammansatt av oUka rvlnminaar
pA motpartens belCende.

21. BAda g,aner har m~ och aammaD- 1 2 3 4 6 7
satta rvlntnlnpr molplJ1ell.

22. I fGrbållandet mellan partema lions l 2 3 4 5 6 7
det fGrvlntnlnpr knutna dU mlnp
andra kommersiella aktiviteter Inbua
kOp-fGrslljnln,.

23. De fOrvlDtnlnlar som parteina har 1 2 3 4 5 6 7
~ varandra kan snabbt och enkelt
rtlaras tbr en utomsdeode tredje

part.

24. De procedurer vi bar RSr att hantera 1 2 3 4 6 .,
eventuella konfi.lttcr med JevcranUJren
Itmycket Connella. ocb vi RSrvantar oss
att de ftSljs till punkt och prieD om sldana
situationer skulle uppstl.

25. De procedurer leverantOren har Rsr 1 2 3 4 6 7
att bantera evenbaeUa konflikter med
o.ss Itmycket formeDa och vi mrvlnlar
oss att de i stort litt fOljer dem en~
ocb pricka om ddana lltuationer e
uppstl.

26. BAda paner Ir InstIJlda pa att lOsa J 2 3 4 S 6 7
konflikter i samftJrstlnd och Inte
med hjllp av mcdlate eller ritts-
appanteD.

27. I detta samarbetc lOSer mm l 2 3 4 S 6 7
t.onflittcr aeoom IIIbAda parter
bidrar pa ett tonstnJkdvt litt.

28. De villkor som sJUer mellan oss J 2 3 4 5 6 7
oc:h leverantOren UDderen viss
~riod It lnie fØranll tGr
fGrbandlinpr under Dlgra om-
stlndlgbeter.
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29. Det ftSrvIntu att vfllkoren som .. 2 3 6 7
amer meUan oss och levenotlJren
under en viss kontrlktsperiod kan
ftkIndru om yttre omstlndlgheter
dtrlver.

30. Bebovet att lnpIS8I slJ.dU lDdrIde 1 2 3 6 7
yuæ omstlndlprer tiUfredsstlllJ
aamm att vi ocb leverantOren har ett
flexibelt affInftSrblJllnde lOIIl ligger
vltt vid betydelsen av ftSrindringar
iDom ramen mr detta.

31. Bida parter RSrvlnW sl, att man l 2 3 4 5 6 7a::.t de fastslaana kontrakts-
v ren (pris, mlngd etr.), oavseU
vid som kin hinda. tills kontrakts-
~rioden har lGpt ut ocb man kan
rbandla OlD ett eventuellt nytt kontrakt.

32. Behovet av att kuma anpassa~ till l 2 3 5 6 7
RSrlndrinaar IV martnadsRS andea
etc. till.freCIsstlllJ aenom korta kontrakla-
~rioder som Inte binder partema tGr d

tid It gIngen.

33. Det RSrvlntas Ilt varjc ensIåld tran- '1 2 3 4 5 6 7·
saktlon mellan OSI ocb leveranIOren
geoomfOrs tUt Mlo ocb oberoeode
av eventucUa andra transaktioner
meJlan partema.

34. Vi ftksIkrar oss om att leverantOren L 2 3 4 5 6 7.
upptrlder som tGrvlntats genom
noggrann OvervaJcnin, av vad som
gOra RSre varje eostild traosalction.

35. Nir det glller fOrdelnlng av l 2 3 5 6 7
kostnader ocb fntlkler acce~rar vi
sIdllnlder tGr enskilda aktiv leter d
lInge ftkdelDingen fOr RSrbindelsen
totalt sett upplevs som rIttvis.

36. Det Ir underfOrstiu att aUa av- l 2 3 4 5 6 7
vikeIser i prestadon eller ekonomlsb
uppgOrelser oavsctt stodek. bOr
undcrsOkas fOr Ilt bringa klarhet l
ftJrbJllandel

TACK FOR RJÅLPEN!
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