Detta dr en sammanfattning av en analys genomférd av oss med syfte att klargéra vad
kunder vérdesdtter hégst i relation till sina leverantérer. Fér mer information om analysen i
sin helhet eller fragor kring vad vi kan bistd er med, vénligen kontakta oss — www.framfot.se.

Vad tycker kunder ar viktigast i relation till oss leverantérer? Ja, den fragan skiljer sig lite fran
bransch till bransch men har i ett stort antal analyser nagra gemensamma namnare
oberoende branschtillhérighet.

Undersokningen nedan ger en fingervisning kring vad ca 400 foretag med ca 2,5 stycken
intervjuade personer/féretag inom B2B segmentet tycker ar viktigt i relationen till deras
leverantoérer. | undersdkningen finns féretag inom en rad olika branscher; allt fran offentlig
sektor till privata aktorer, sma som stora.

VARDEOMRADE GENOMSNITTLIG PRIORITERING

Leveransformaga

Mycket prioriterat

Siljarens kunskaper

Produkten

Affarsutveckling ) Vil prioriterat

Slutkundsfokus

Reklamationer

Pris

Prioriterat
Certifikat

Administration

Referenser
Méten/Relation ; Mindre prioriterat
Storlek "..‘
Framfot

Fragan som stéllts i undersokningen ar; "Hur viktigt tycker du féljande faktorer ar i relation
till dina leverantoérer pa en skala mellan 1 till 7, dar 1 ar helt oviktigt och 7 direkt
avgoérande?”

e Leveransformaga — Hur viktigt ar det att leveransen kommer som 6verenskommet,
till ratt plats, helt och i tid?

e Siljarens kunskaper — Med detta menas kunskaper om det han/hon siljer?

e Produkten — har menar man att man vill ha en Omegaklocka men det kvittar om man
koper den pa NK eller Pers Ur i Kvdnum?

o Affarsutveckling — | vilken grad ar det viktigt att leverantoéren ar delaktig i att
utveckla kundens affar?
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e Slutkundsfokus — hur viktigt ar det att din leverantor har forstaelse for dina kunder
och deras krav?

e Reklamationer — | vilken utstrackning ar det vikigt att leverantoren hanterar klagomal
och reklamationer pa ett adekvat satt?

e Pris — hur viktigt ar priset i relation till dina leverantorer pa en skala mellan 1-77?

e Certifikat — hur viktigt ar det att leverantorer ar certifierade (med certifierade avses
har BRC, Haacp, ISO mm) pa en skala mellan 1-7°?

e Administration — har avses vikten av faktorer som korrekta fakturor, edi-kopplingar
och andra fragor av praktisk karaktar.

e Referenser — denna faktor skiljer sig at i relation till dvriga da denna avser vikten vid
forsta kontakt innan affar, medan 6vriga avser vikten i en befintlig kund/leverantér
relation.

e Méten/relation — hur viktigt &r det att leverantoren verkar for en tat relation i form
av moten.

e Storlek — med denna faktor avses vikten av att det ar en stor namnkunnig aktor i
relation till mindre och okanda leverantorer.

Hur skall man da tolka resultatet?

Pa delad forsta plats finner vi tva tydliga trygghetsaspekter; Leveransformaga och siljarens
kunskaper om det han/hon séljer. Priset som manga séljare tror ar viktigast finner vi pa en
7e plats efter trygghetsaspekterna och faktorer som pekar pa viljan att utvecklas i sin affar
som; affarsutveckling och slutkundsfokus.

Nagot forvanande for manga ar att faktorn méten/relation kommer pa plats 11 av 12. Till
detta kan dven namnas att den, i flertalet undersékningar, vanligaste anledningen till varfor
kunder lamnar leverantorer ar brist pa uppmarksamhet.

Svaret gar att finna i de 6ppna svar som ar kopplade till fragorna i ovanstaende
undersokning; det ar pa tok for mycket bullmoten, moéten med séljare som ar daligt palasta
och daligt forberedda.

Vilka slutsatser kan man dra av detta?

En felaktig slutsats ar att vi skall sluta ta initiativ till att traffa kunden.

Tvart om, vi skall absolut skall ta initiativ till att traffa kunden men att kunden i méte med
oss vill bli utvecklad och affarsmassigt stimulerad.

Andra slutsatser vi kan dra ar att kunder ar beredda att betala for trygghet och kvalitet. For
fler slutsatser och hur detta gar att anvdanda i vardagen, vanligen kontakta oss.
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Vi kan dven se att alla ovanstaende faktorer ar viktiga for kunden da det lagsta betyget 4,16
(Storlek) ar 6ver medel pa en sjugradig skala.
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